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Inspiration til virksomhedsudvikling

Efter at have arbejdet med projektet: “De sma ger — turistdestinationer med kvalitet — Forretnings-
udvikling og mersalg i turistbranchen pd smdagerne” er konsulent Margrete Bak, Karlbak, og @turis-
meambassadgr Britta Leth blevet opfordret til at viderebringe erfaringerne.

At drive en virksomhed er meget kompliceret, sa rad og veerktgjer skal tilpasses den enkelte virk-
somhed samt virksomhedens malgrupper og produkter. Det kreever mange forskellige indsatser, og
det er ikke serigst at give en "opskrift” pa, hvordan det ggres pa bedste made. Vi, konsulent Mar-
grete Bak og gturismeambassadgr Britta Leth vil her praesentere eksempler pa indsatser, som kan
skaerpe virksomhedslederens indsatser og saledes veere til inspiration til den daglige drift og udvik-
ling af virksomheden.

Find rapporten og andet materiale om virksomhedsudvikling fra projektet:

“De sma ger — turistdestinationer med kvalitet. Forretningsuadvikling og mersalg i turistbranchen pé
smdagerne” her:
www.danske-smaaoer.dk/turistdestinationer-med-kvalitet

www.danske-smaaoer.dk/virksomhedsudvikling



http://www.danske-smaaoer.dk/turistdestinationer-med-kvalitet
http://www.danske-smaaoer.dk/virksomhedsudvikling

Malrettet strategi for virksomheden
Som virksomhedsejer er det vigtigt, at du saetter dig realistiske mal og overskuelige delmal, sa der
er bevidsthed om:

e Hvor skal virksomheden hen?

e Hvordan kommer den det?

e Hvad kraever det?
| denne Igbende proces skal du have fokus pa, om virksomheden er pa vej mod malet, skal der ske
justeringer og er det ngdvendigt at seette nye/andre mal. Du skal tilfgre processen en innovativ
tankegang, se nye muligheder samt vaeret opmaerksom pa tidens trends samt kundernes gnsker og
behov.
Strategien skal indeholde:

e Konsistens —en rgd trad i strategiens mal, vision og mission

e Realisme — veer ambitigs, men ogsa realistisk

e Konkurrenceevne — taenk p3, at strategien skal sikre virksomhedens fremtid

e Dynamik —sa den tilpasses virkelighedens krav

Du skal som virksomhedsejer veere bevidst om, at du driver en virksomhed, og at det er et arbejde,
og saledes holde arbejde og fritid adskilt. Denne bevidsthed vil give dig en professionel tilgang og
gore det nemmere at treffe de kloge beslutningerne vedrgrende virksomheden. Det handler om at
skabe energi, lyst og vilje til at realisere potentialet.

Turisten i centrum

Turisterne veaelger de destinationer, der matcher deres behov. De danske smager har en keempe
fordel: Pa faergeturen oplever turisterne magien, og pa gerne er der fred og ro. Turisterne stiller
krav om:

e Specialiserede og autentiske oplevelser
e Behov for samveer med de naermeste
e Aktiv genopladning

Spg som virksomhedsejer at kombinere eller praesentere dit tilbud sammen med andre virksomhe-
ders tilbud pa gen eller pa fastlandet, sa der skabes en totaloplevelse for turisten. P4 den made er
du med til at skabe veerdikaeder og stgrre omsaetning, og turisten far totaloplevelsen, som de hu-
sker og fortzeller til deres omgangskreds.

Tilbyd dag-/pakketure — g@r det nemt for turisterne

Bade over for individuelle turister og grupper er et tiloud om at komme pa en endagstur til gen et
steerkt markedsfgringsredskab. Det, at faergeturen, oplevelser og guideture, frokosten, kaffen osv.
praesenteres som én samlet pakke, gor det nemt for turisten/gruppen at beslutte sig for et besgg
pa gen. For mange virker det uoverskueligt at fa faergetider og de forskellige aftaler til at passe
sammen og fa det hele bestilt.

Dag-/pakketure kan praesenteres pa hjemmesider og bookingplatforme. Det skal vaere nemt for tu-
risten at booke og betale, fx kan navnes:

o Dansk @-Ferie: www.danskoferie.dk

e Oplev Danmark: www.oplevdanmark.dk



http://www.danskoferie.dk/
http://www.oplevdanmark.dk/

Markedsfgring

Som virksomhedsejer skal du afszette tid til markedsfgring og skonomiske ressourcer til at gen-
nemfgre markedsfgringstiltagene.

Det er vigtigt at veere opmaerksom pa turistens digitale rejse, som Visit Denmark har illustreret sa-
ledes:

The Digital Journey — SA, HGSTE, UDVIKLE

LOYALTY / REFLECTION / SHARING
RESEARCH / PLANNING

BOOKING
/ PLANNING

O
SA
Adwords
Display
INSPIRATION | Lrueview EXPERIENCE / ON-SITE-PLANNING / SHARING

Facebook

Indsatserne er saledes:

Hjemmeside — ogsa mobil version

Google Adwords

Google Analytics

Mail-adresser og nyhedsbreve

Sociale medier, fx Facebook, Twitter og TripAdvisor

Hjemmesiden er et must til preesentation af din virksomhed. Brug korte tekster, der beskriver din
virksomheds tilbud og brug store flotte fotos med mennesker og stemning. Tilkgb en mobil version,
hvor din hjemmeside praesenteres i det rigtige format pa mobiltelefonen. Mange turister bruger
deres mobiltelefon til at sgge oplysninger pa, og isaer pa rejsen er mobiltelefonen et meget vigtigt
planlaegningsredskab.

Google er den stgrste sggemaskine pa nettet, sa det er vigtigt at arbejde med Google. Du kan for-
bedre din virksomheds synlighed pa sggninger, og 80 % af turisterne bruger Google, fgr beslutning
om destination og fx overnatning tages.

Google Adwords bruges i forbindelse med de annoncer, der kommer, nar der sgges pa Google. De
ses i toppen og er markeret som annonce. Du kan saledes pa baggrund af udvalgte sggeord kpbe
dig til markedsfgring via Google Adwords-annoncer, og optimere din annonce, sa du lige praecis
rammer den malgruppe, som du har et tilbud til.

Google Analytics giver dig malinger pa din hjemmeside. Det er gratis at oprette en konto til Google
Analytics, hvor du kan fa mere viden om:



e Hvilke hjemmesider leder turisten hen til din side?

e Hvilke spgninger/ord leder turisten til din side?

e Hvor mange besggende er der?

e Hvilket geografisk omrade kommer de fra samt deres alder?
e Hvilke undersider besgges oftest?

Se video om Google Analytics:
www.dendigitalevaerktgjskasse.dk/den-digitale-vaerktoejskasse/google/google-analytics.aspx

Du far saledes en viden om, hvordan din hjemmeside fungerer, hvilke tiltag du skal gennemfgre for
at ggre den endnu bedre, og hvilket indhold du skal fokusere pa. Fa ogsa turistens mail-adresse og
tilladelse til at sende fx tilbud og nyhedsbreve.

De sociale medier er vigtige bade fgr, under og efter turistens rejse. Mange turister bruger andre
turisters oplevelser, som grundlag for deres beslutning. Det er vigtigt at du udvaelger de medier,
hvor din virksomheds malgruppe er, i stedet for alt vaere aktiv pa alle medier.

Annoncer og kampagner kan ogsa anvendes, men det er vigtigt, at du kan fglge, hvor mange bestil-
linger du modtager pa disse.

Anderledes markedsfaringstiltag og utraditionelle metoder kraever kreativitet fx kan virksomheds-
ejere/guider tilbyde at holde foredrag for foreninger i vinterperioden med efterfglgende besgg i
virksomheden og pa gen i sommersaesonen. Lav Kanvas-salg, dvs. direkte telefonisk opsggende
salg, til fx foreningsformaend — endagsture for grupper.

Presseomtale savel i den lokale presse som den regionale presse har en keempemaessig vaerdi. Send
pressemeddelelse med gode fotos f@r saesonstart: “Hvad sker der af nye initiativer”, og efter saeso-
nen: "Hvordan er det gaet, og hvilke ideer er der til nye tiltag”. Inviter pressen pa besgg til serlige
anledninger. Det er vigtigt, at kendskabsgraden til din virksomhed er hgj i lokalomradet — de lokale
beboere kan vaere ambassadgrer for din virksomhed, og de nationale medier ser pa de lokale og
regionale mediers historier og bringer maske selv en af disse.

Deal-tilbud er en tidens trend og et staerkt markedsfgringsredskab, der kan gavne din virksomhed,
hvis det bruges klogt. Sammensaet deal-tilbud sa turisterne far lyst til at lave tilkpb af ydelser hos
dig til fuld pris, fx vinmenu, ekstra overnatning og saledes, at du samlet far en fortjeneste pa turi-
stens besgg.

Markedsfgringsplan

Lav hvert ar en markedsfgringsplan og udveelg, hvilke medier du vil anvende, samt hvilke ressour-
cer du vil bruge savel tidsmaessigt som gkonomisk.

Produkt |Malgruppe |Aktivitet/medie |Tidspunkt |@konomi |Mal Ansvarlig | Effekt



http://www.dendigitaleværktøjskasse.dk/den-digitale-vaerktoejskasse/google/google-analytics.aspx

Planlagning

Planlaegning er et vigtigt redskab i virksomhedens drift, og det er vigtigt, at du som virksomheds-
ejer saetter tid af hertil, sa du har et overblik over arbejdsopgaverne, og hvornar de skal udfgres —
husk citatet: ”Planleegning er det halve arbejde”. Her er en enkel model, som du kan bruge til at
prioritere din egen tid. Placer de opgaver, som du bruger arbejdstid pa, i de fire felter, og sgrg for
at fjerne eller minimere tidsforbruget pa alle opgaver, som du placerer under ”ikke sa vigtigt”. Der-
ved skaffer du tid til alt det, der er vigtigt for udvikling af din virksomhed. Sgrg for at udfgre det vig-
tige F@R, det begynder at haste, da du ellers mister overblik. Afsaet tid til at udvikle nye samarbej-
der og til at markedsfgre nye tilbud over for kunderne.

Brug din tid klogt

Haster Haster ikke

Vigtigt

Ikke sa vigtigt

Store arbejdsopgaver

Skriv store arbejdsopgaver ind i skemaet og skriv samtidig, hvornar og af hvem opgaven skal Igses.
Skriv ogsa eksterne ind, skrive investeringens stgrrelse og gvrige kommentarer. Sa gger du sand-
synligheden for, at du far opgaven gennemfgrt.

Opgaven |Tidspunkt |Ansvarligv. |Ansvarligv. | Eksternsupport/ |@konomi |@vrige
planlaegning |udfgrelsen | handvaerkere forhold

Personale

Det er vigtigt at have bindende aftaler med personale, sa arbejdet kan planlaegges, og sa du som
virksomhedsejer kan koncentrere dig om dine kernefunktioner i virksomheden. Uddeleger arbejds-
opgaverne og lav en arbejdsplan til personalet, sa de ved, hvilke arbejdsopgaver, de skal Igse, og
hvordan ansvar og kompetence er. Husk at give ros og anerkendelse, nar opgaverne bliver Igst rig-
tigt.

Selvledelse

Du er den vigtigste ressource i virksomheden, og det er vigtigt, at du selv trives og udvikler dig. Du
kan bruge disse spgrgsmal som anledning til at fa sagt, hvordan det gar, og hvad der kan ggre din
trivsel og din praestation bedre. Fa en person uden for din virksomhed til at stille dig spgrgsmalene
og notere dine svar i denne selvMUS:

Aret, der er gdet:
e Hvad har dine personlige mal veeret, og har du ndet dem?

e Hvilke opgaver er du mest glad for i din virksomhed?



e Erder opgaver eller andre forhold, som du gerne vil 2endre?

e Erdin udviklingsplan for sidste ar opfyldt?

e Hvilke nye kompetencer har du udviklet i Igbet af aret og hvordan?

e Hvilke evner, viden, personlige feerdigheder har du ikke brugt?
Naeste dr:

e Far du szrlige behov eller vilkar, som du skal tage hensyn til?

e Hvordan skal samarbejdet i og omkring din virksomhed forbedres?

e Hvad vil du selv bidrage med til samarbejdet?

e Hvordan vil du lede din virksomhed?

e Hvad skal veere anderledes for at ggre din hverdag bedre?

e Hvilke mal szetter du dig for det kommende ar?

e Hvilke kurser eller laering vil du skaffe dig som hjzlp til at opfylde dine mal?

e Hvor vil du vaere arbejdsmaessigt om to ar?

Netveerk og ERFA-grupper:

Det har stor veerdi at dele erfaringer med andre. Skab anledninger til det bade pa egen ¢ og med
virksomheder pa fastlandet/andre ger, brug tid pa at udveksle ideer og initiativer. Tag en aben snak
med den anden virksomhedsejer og betragt vedkommende som kollega. Undersgg ogsa om der er
samarbejds- og udviklingsmuligheder.

Kvalitet/kvantitet

Kvaliteten er den veerdi kunden oplever ved et turistprodukt, og servicen er den made produktet
leveres til turisten pa. Sammen skal det sikre en positiv helhedsoplevelse. Det er vigtigt at se kon-
kret pa, hvordan de faktorer, der skaber turistens oplevelse, kan pavirkes, og at der ikke er en kvali-
tetsklgft mellem forventninger og den oplevelse, som turisten far.

De danske smager kan tilbyde turisterne unikke oplevelser, og det at besgge en ¢ er noget helt
seerligt — magien starter med faergeturen. Disse helt specielle oplevelser pa gerne kombineret med
enestaende natur samt fred og ro, ggr gernes turismeprodukter unikke.

Som virksomhedsejer pa de danske smager er det vigtigt, at du ikke driver discount-turisme. Netop
pa grund af det seerlige ved at besgge en @, er der basis for at have turismetilbud af hgj kvalitet, fx
praesentere turisten for autentiske oplevelser samt lokale g-produkter og ravarer, saledes at turist-
produktet kan szelges til en god pris, og det giver sund forretning for din g-virksomhed. Der skal sa-
ledes vaere opmaerksomhed pa3, at tiltraekke mange turister, men ikke flere end gen, naturen og
gboerne kan baere. Veer sa til gengaeld opmaerksom pa, hvilke oplevelser, ydelser og servering der
kan tilbydes og til hvilken pris, der er fornuftig for turisten og konkurrencedygtig, og samtidig giver
dig som virksomhedsejer en god og sund virksomhed med overskud.

Margrete Bak
Britta Leth
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