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Intro til misledende markedsføring
Online Travel Agents (OTA) er blant de beste selskapene i verden når det gjelder 
e-handel. De fyller en viktig funksjon i markedet som konsumentene har tatt til sitt 
hjerte.

I over 15 år har de testet hva som driver besøkere til dere sider og hva som får de 
besøkende til å booke reiser og hotell på deres sider.

Det konsumentene ikke vet er at mange av de teknikkene disse e-handels 
ekspertene bruker er høyst tvilsomme.  Det handler om å maksimere 
provisjonsinntekter, ikke å gi kundene lavest pris eller best service.



Eksempler på misledende markedsføring



Ranking

Hva styrer ranking?

- Hvor mye hotellet betaler i provisjon
- Pris på rommet (høy pris = høy provisjon 

i absolutte kroner)
- At hotellene gir samme pris og tilgang til 

rom som hotellene har på egne sider
- Bra tekst og bilder
- Om gjestene liker hotellet



Falske rabatter 1 - “Strike Through Pricing”

Ingen rabatt

Trivago viser en link til 
booking.com med 
gjennomstrøket pris på 1400 
kr og et “tilbud” på 820. 

Denne prisen (1400)  finnes 
ikke. 



Falske rabatter 2 - “Deals”

Ingen rabatt

Når brukeren klikker seg 
videre til booking.com ser hun 
en tag med 33% rabatt.

Brukeren må aktivt lese seg 
opp på at “før” prisen er 
baseres på en  30 dagers 
periode og må selv forstå at 
dette ikke er en rabatt.

Altså en fullstendig fiktiv 
rabatt.



Misvisende ordvalg for å stresse kunden til å sluttføre kjøpet

Snart tomt for rom!

Kundene stresses til å handle 
nå i stedet for å lete videre på 
andre sider.

I virkeligheten vet ikke siden 
hvor mange rom hotellet har 
tilgjengelige da de ikke har 
tilgang til denne informasjonen. 
De vet bare hvor mange rom 
hotellet har gitt siden tillatelse til 
å selge på den datoen. Går man 
til hotellets side finnes det flere 
rom igjen på denne datoen.



Falsk følelse av konkurranse

Liten bransje

For konsumenten ser det her ut som det er 5 
sider som konkurrerer mot hverandre.

I praksis er det slik at:

● booking.com og Agoda eies begge av 
Priceline

● Expedia eier Hotels.com
● Og klikker du på Tripadvisor i blå skrift 

kommer du til TripAdvisors egen 
bookingløsning, som driftes av 
booking.com



Hint om laveste pris

Ved å promotere at siden har 
prismatch bygger de tillit hos 
konsumentene om at de alltid har 
laveste pris.

Det har de jo ikke, men det er få 
kunder som faktisk sjekker.



Misvisende annonsering på søkemotorer

Hotellets varemerke brukes også i selve  
annonseteksten for å få brukeren til tro 
det er hotellets egen side

Hotellets varemerke brukes i 
web-adressen (URLen)  for å få brukeren 
til tro det er hotellets egen side


