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Forord

LAG Midt-Nordvestsjeelland startede ‘Velkommen i
Baghaven’ som et bidrag til at udvikle Istidsruten til
en attraktiv cykelrute ved at sikre service og gode
oplevelser hos erhvervsaktarerne langs ruten.
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Brainstorm / Kick-off

pa Brorfelde med
ca. 100 deltagere.
Formal: at praesentere

Fra et brainstormmgde med omkring 100 deltagere N projektet Velkommen i
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Det var en sand udfordring for aktererne at skulle
praesentere deres produktidéer for hinanden og for
potentielle kunder, men det var en absolut nedven-
dighed for netop at kunne forsta kundens behov og
produktets potentiale. Med sig har aktererne faet
konkrete veerktgjer til at kunne formidle projektet
og synliggere deres egne produkter og deres virk-
somhed.

Nu er vi - bade aktgrerne og jeg - overladt til os
selv og er ansvarlige for, at hjulene ruller videre ef-
ter de mange saltvandsindsprgjtninger, vi har faet
undervejs.

Tid er noget af det dyrebareste, vi har, og det geel-
der isaer for mindre virksomheder og iveerksaetter-
virksomheder, hvor ejeren selv er ansvarlig for ALLE
opgaver. Det er derfor en stor succes, at vi har gen-
nemfort et forleb over 18 maneder med en gruppe
dedikerede iveerksaettere; en succes for aktererne,
for LAG Midt-Nordvestsjeelland og for ‘Velkommen i
Baghaven'.

Vi er blevet klogere pa generel forretningsudvikling,
produktudvikling, markedstest, prisseetning og den
ngdvendige salgsindsats.

Jeg er sikker pa, at det har styrket virksomhederne,
modnet produkterne og ogsa tydeliggjort yderligere
udviklingspotentialer, som kan skabe udvikling og
arbejdspladser i LAG Midt-Nordvestsjeellands omrade.

Som projektleder har det vaeret en forngjelse at
vaere med, folge udviklingen og se, hvordan delta-
gerne i stigende grad har brugt hinanden som spar-
ringspartnere i det netvaerk, som er blevet etableret
i lobet af de sidste maneder.

Med dette katalog binder vi en slgjfe pa de mange
leringer, vi har faet undervejs i forlebet. Kataloget
er ikke et punktum pa projektet. Det giver forha-
bentlig dig, der laeser dette, lyst til selv at videre-
udvikle din gode idé - maske sammen med LAG
Midt-Nordvestsjeelland.

For alle, der har veeret involveret i ‘Velkommen i
Baghaven’, er kataloget en reminder om, hvad vi
skal holde fast i, og hvad der skal ggres fremadret-
tet.

Ligesom de fleste udviklingsprocesser har vi under-
vejs veeret udsat for et par punkteringer, U-vendin-
ger og omleegning af ruten. Pa den made er vi man-
ge, der har faet et andet produkt end det, vi troede
i begyndelsen - og det er netop det skgnne: at leere
Iobende under processen og veere i stand til at fa et
udbytte og et resultat ved at tilrette undervejs.
Rigtig god leeselyst og god forngjelse med arbejdet
fremadrettet!
Michella Schack,
Velkommen i Baghaven



Oplevelsesakonomi

ISTIDSRUTEN OG OPLEVELSERNE

Kan en cykelsti, der Igber gennem Danmarks skenne
istidslandskaber blive en saerlig oplevelse, som turi-
ster vil rejse efter? Kan den blive en oplevelse for de
turister, der allerede er i vores omrade?

Skal man svare ud fra potentialerne i VisitDenmarks
analyse “Cykelturisterne i Danmark”?, 2018, sa er
potentialet stort. Omkring 90 % af turisterne svarer,
at cykling er en afgerende motivation for at veelge
ferie i Danmark.

VisitDenmark har i 2017 opgjort antallet af cykeltu-
rister i Danmark til 1,7 mio., og det samlede antal
overnatninger for cykelturister til 9,6 mio.

Uanset om det er danske eller udenlandske turister,

som skal tiltreekkes til Istidsruten i fremtiden, sa er
der behov for gode produkter og synlighed.

CYKELTURISTER
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Udenlandske \\ I
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lalt 1.7 mio cykelturister

1 https://www.visitdenmark.dk/api/drupal/sites/visitdenmark.
com/files/2019-04/Cykelturisterne%20i%20Danmark.pdf
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PRODUKTUDVIKLING

En god oplevelse er kendetegnet ved, at det er

en, som skabes sammen med turisten. Oplevelsen
bliver unik, autentisk og personlig, nar den opstar

i situationen og ofte sammen med en guide eller
veert, som tilfgjer en dimension af leering.

Denne type af oplevelser kan vaere vanskelige at
prisseette og endnu vanskeligere at praesentere,
fordi et oplevelsesprodukt aldrig er helt det samme
fra gang til gang.

OVERNATNINGER

\
\ Udenlandske
\ 6.6 mio

\

N
~

—

-

I alt 9.6 mio overnatninger
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OPLEVELSESDESIGN

1

PRODUKTET
SKAL TILLADE

INTERAKTIVITET:
forbrugeren skal
kunne opleve sig

selv som
medskaber af
oplevelsen.

PRODUKTET
SKAL VARE
INVOLVERENDE:
produktet skal
veere sanseligt og
emotionelt
engagerende ved
enten at virke
spaendende eller

2.

PRODUKTET
SKAL FREMME
FORNEMMELSEN
AF RELATIONENS
INTIMITET:
produktet skal
veere personligt
forpligtet pa kun-
den og tillade, at
kunden udvikler en
personlig, forplig-
tende relation til
produktet.

PRODUKTET
SKAL VARE
LEVENDE:
produktet skal
understotte
forbrugerens gnske
om at kunne hand-
le spontant og om
at kunne lade sig

J.

PRODUKTET
SKAL BYGGE PA
NARHED:
produktet skal tale
ind til forbrugerens
problemstillinger,
og det skal egne
sig til, at forbru-
geren vil dele sine
produkterfaringer
med andre i sit
neermiljo.

_—— = = -

PRODUKTET
SKAL VARE
LARENDE:
produktet
skal kunne
understotte
forbrugerens
erfaringsdannelse.

4,

PRODUKTET
SKAL VZARE
AUTENTISK:
de veerdier, som
produktet
udtrykker, og de
materialer samt
den form, det er
fremstillet af og i,
skal veere "aegte”,
oprindelige og
oprigtigt mente.

PRODUKTET
SKAL VARE
INTERESSANT:
produktet skal
overraske
forbrugeren ved
at bryde med det
kendte, ventede og
dermed

2.

PRODUKTET
SKAL VZARE UNIKT:
produktet skal
enten veaere enesta-
ende og ikke-gen-
tageligt (fx en
event), stedbundet
og ikke-reprodu-
cerbart (fx lokalite-
ter) eller originalt
og ikke-kopierbart
(fx butiks- el. maer-
kevarekoncepter).

PRODUKTET
SKAL VARE
RELEVANT:
produktets idé
eller koncept skal
veere forstaeligt og
transparent og skal
tale ind til forbru-

gerens relevans-
struktur (jf. ogsa
naerhedskriteriet).

10.

afslappende. rive med.

R il

forudsigelige.

b. 1. 8. ]

——— e o =
_— = = = —

Oplevelsesdesign, Christian Jantzen, Mikael Vetner og Julie Bouchet

SYNLIGHED OG SALG
Nar turisterne planlaegger deres ferie betyder anbe-
falinger fra andre rigtigt meget, men internettet,

sociale medier og videoer fungerer som inspirations-
kilder bade fer og under rejsen.

Hjemmesider, feelles destinationssider, bookingplat-
forme og anbefalingsplatforme er blandt de steder,
turisten seger information pa forhand. Dér skal op-
levelserne praesenteres tydeligt og til den rette pris -
det er starten pa en god oplevelse for turisten og en

god forretning for virksomheden.
Derfor er det helt afgerende, at Istidsrutens ople-

velser findes digitalt og gor det let for turisten at

treeffe beslutning - og ogsa at booke oplevelser og
overnatning pa forhand.



Cykelturisme

Cykelturisme er et bredt begreb. | dag er det

vigtigt at have for gje, at mange turister ikke er
100% det ene eller det andet. Selvom de kommer
til destinationen i bil og med campingvognen pa
slaeb, kan deres vaner i omradet karakteriseres som
cykelturisme, hvis de har cykler med, hvilket de
fleste foretraekker, eller hvis de lejer dem pa stedet?,
og derfra oplever omradet fra de tohjulede.

Uanset hvordan det ses, vokser gruppen af cykeltu-
rister ar for ar. 1 2002 var der 1,2 mio. cykelturister i
Danmark, i 2014 var der 1,5 mio.? og i 2017 var der
1,7 mio.* Forst og fremmest peger adspurgte turister,
pa at det skyldes naturen og tilgeengeligheden.

OKONOMIEN

Cykelturister har ikke det hgjeste forbrug blandt
turister. Men det opgeares i en stor engelsk under-
sogelse til at veere 571,73 DKK pr. overnatning for
mandlige turister og 615,58 DKK pr. overnatning for
kvindelige turister.> (Leisure Cycling Tourism Guide
20173 — omregnet via Big Mac Index?).

Dette forbrug skal dog gribes af virksomheder, der
seelger efterspurgte produkter: Fadevarer, overnat-
ningsmuligheder, der er cykelvenlige, cykelproduk-
ter/cykelservice samt i mindre grad souvenir/brugs-
kunst.

2 ADFC-Travelbike-Radreiseanalyse 2019

3 https://www.kystognaturturisme.dk/media/1367/cykel
turisme-aarsrapport_2016.pdf

4  https://www.visitfyn.dk/sites/default/files/asp/visitfyn/
Destination_Fyn/Dokumenter/cykelturisme_i_danmark_final.
pdf

5 https://www.sustrans.org.uk/scotlandguide/ - omregnet via
Big Mac Index  https://da.wikipedia.org/wiki/Big_Mac_index
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HVAD SKAL DER TIL?

Dette forbrug kan Istidsruten erobre ved at appelle-
re til cykelturister. Mulighederne er der allerede, da
ruten er cykelvenlig, og en raekke virksomheder star
klar til at seelge til flere turister. Kapaciteten er ikke
fuldt udnyttet endnu, hvilket er en fordel over for
andre dele af landet, hvor udfordringen er, at kapa-
citeten er maksimeret.

B SKILTNING:
Cykelturister eftersporger, at ruter er tydeligt
markeret, sa man ikke skal stoppe hele tiden
for at konsultere kort. Det gaelder seerligt de
udenlandske, der benytter digitale lgsninger i
mindre grad end danske. Vi skal ogsa serge for,
at stien vedligeholdes, sa den er behagelig at
cykle pa.

H SAMARBEJDE:
Klar skiltning haenger sammen med klar
kommunikation fra aktererne om, at omradet
star klar til at gribe cykelturisterne. Det skal
markeres fra virksomhederne, at de er cykel-
venlige og en faelles meerkning ville her give
mening. Det kraever samarbejde og Igbende
videndeling.

B MARKEDSFQRING:
Cykelturismen skal italeseettes i omradets
kommunikation.

! 1
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Det, du nu skal lzse

De temaer, du kan laese om her, er overskrifterne pa
det, der har veeret de primaere omdrejningspunkter
i det forlgb, som vores udvalgte aktgrer har veeret

igennem. Du kan laese dem som oplysning om, hvad
akterer, akter inden for oplevelsesskonomi og turis-

Uanset om du er i idéfasen, udviklingsfasen eller
driver en veletableret forretning haber vi, at du vil
lade dig inspirere af andre, der gennemgar den sam-
me proces.

me, skal veere opmeaerksomme pa.

n n |
8 VIgtIge tl "g mmm  Ssom giver et godt afseet for din virksomhed

| 1

1\
‘| FIND DIG SELV
\

Jeg har talt med

\ andre, som har
\ erfaring med
\ tilsvarende
\\ projekter

\ " IYES!

2.

KERNEFORTAL-
LINGEN ER VIGTIG
Jeg har en tydelig

kerneforteelling om
min virksomhed, mine
produkter og veerdien
for kunden

¢ IYES!

9.

SKUB | TINGENE
Jeg har opstillet en
realistisk tidsplan

-

IYES!

1

ONLINE
KOMMUNIKATION
SKAL PRIORITERES

\ Jeg er ekspert i

\ sociale medier eller
\ far hjeelp af nogen,
s som er

\ {IVES!

\ ~-

J.

KEND DIN KUNDE

4 !

PRISSATNING AF

Jeg har testet min idé PRODUKTER
pa potentielle kunder Jeg har kalkuleret ,
og har et klart billede mine produkter og /
af markedet opstillet realistisk /
YES budget for _salg og /
indtjening 1
FEN /
{_JYES! 1

TID OG RESSOURCER

Jeg har opbakning fra

familie/venner og er
klar til at bruge den
ngdvendige tid

AN
¢ IVES!

ETABLERING AF
NETVARK
Jeg er allerede med-
lem af et eller flere
faglige eller lokale
netveerk, som kan
hjaelpe mig v

s ¢
{YYES! /

Yes - du er godt pa vej til succes!



Best Practice Katalog - Velkommen i Baghaven

Find dig selv

Personlig udvikling og indsigt er en del af processen
i udvikling af egen virksomhed. Det kraever ofte
gjne udefra, der kan hjeelpe med at seette fokus pa
de punkter, der skal arbejdes med, og aktererne har
derfor haft eksterne konsulenter fra Teknologisk
Institut og ORANGE elevator med hele vejen i forlg-

bet - som facilitatorer og som sparringspartnere pa Det har vzeret en ‘aha’ oplevelse at

personlige og forretningsmeessige udfordringer. here hvad andre har varet igennem
og hvilke udfordringer, der har vaeret undervejs.”

Fremgangsmaden har veeret en blanding af kreative Henrik Stricker. Hedeland MTB Tours

udfoldelser og opgaver i at afklare, hvordan man

gerne vil fremstille sig selv gennem sine produkter

uden at skulle ga pa kompromis med sig selv som

person. Mange af aktorerne folte i starten, at det

var greenseoverskridende at skulle dele meget af

sig selv med en gruppe fremmede mennesker, men

fandt det i sidste ende utroligt givende.

"De aktgrer, der har anleeq til perfektionisme, fal-
te under nogle af gvelserne, at de fejlede, fordi de
ikke havde et feerdigt produkt at vise frem. Men det
gav dem til gengaeld indsigt i, at idéudvikling er en
proces, og at det er ngdvendigt at udvikle i etaper
og teste af, for der er et konkret resultat. De leerte
noget om sig selv og deres arbejdsmade, ” siger
- Morten Dahl Hansen og Rune Skovsg Moller fra
Teknologisk Institut. N N

= Bryd dine gamle vaner ved at stille
sporgsmalstegn ved dem

= Accepter, at dit produkt eller du ikke
er perfekt

w  Find ud af, hvad der skal til for, at
/ det bliver nemmere for dig at drive

: forretning

\ Giv dig selv lov til at vere i en proces
og forvent ikke resultater allerede i

morgen

Det er din tilgang til tingene, der
kan @ndre dit udbytte
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Kernefortallingen
er vigtig

Kerneforteellingen er virksomhedens og iveerksaette-
rens budskab. Det er den gode historie, der fanger
og fortryller kunden og veekker den nysgerrighed,
der forer til et salg.

Det er derfor en vigtig del af kommunikationen -
som navnet siger: kernen i kommunikationen.

| forlgbet er aktorerne blevet klogere pa, hvordan
de skal seette ord pa sig selv og fokusere pa de ele-
menter, de gerne vil fremhaeve i kommunikationen,
for kernefortzaellingen skal ikke veere fyldestgoren-
de. Den skal veere et koncentrat af det, der skal siges
til den gnskede malgruppe.

Det kan veere sveert at seette ord pa sig selv, og flere
akterer papeger, at en rigtig god ovelse vil veere at

skulle seette ord pa hinanden. Det kan give den en-

kelte akter en idé om, hvilke karakteristika kunden

leegger maerke til eller gerne vil vide mere om.

Turister - og cykelturister isaer - leegger veegt pa na-
tur og autenticitet, og det er noget, som alle akterer
har muligheden for at fremhaeve og markedsfere sig
pa. Kerneforteellingen for Istidsruten kan indeholde
elementer fra alle aktererne, sa de enkelte fortaellin-
ger samles i en feelles og binder aktorerne sammen.
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Nogle ting er sa naturlige for os, at
vi ikke taenker pa at fremhzeve det

som noget szerligt.”

Helge Nordstrem, HeNoChBa

= Faandre til at fortlle din historie -
det giver perspektiv

= Autenticitet szlger

m  Fokusér pa det, du gerne vil gore til
en del af historien om din virksomhed

= Var opmarksom pa, hvilke ord du
bruger i din fortzlling

= Determere end en fortlling - det er
et salgspitch

|
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Kend din kunde

TESTFASER, MALGRUPPER OG EFTERSPGRGSEL OG
MARKEDSANALYSE.

Afhaengigt af virksomhedens ideologier og produk-
ter er det for nogle helt naturligt at taenke disse ele-
menter ind i produktudvikling og forretningsmodel-
len, mens andre ikke har beskaeftiget sig sa meget

med det. Nar man ikke har en baggrund inden
for handel og forretning, laerer man

At teste idéerne af pa sin malgruppe kan veere virkelig meget pa kort tid.”

angstfremkaldende, for hvis det, man troede var Pia & Lasse Trolddal, Jyderup Praestegérd

en god idé, nu viser sig ikke at have opbakning fra
kunderne, sa ryger man nogle skridt tilbage i udvik-
lingsprocessen og skal til at forholde sig til, om pro-
duktet skal aendres eller malgruppefokus flyttes.

Der var bred enighed blandt aktererne om, at test af
produktet skal teenkes ind som en del af processen

hver gang, der udvikles et nyt produkt. Det giver en T
afklaring pa, om der skal kgres videre eller taenkes

i nye baner. Det er for skrgbeligt at bygge sin virk-
somhed op pa noget, man tror, kunden vil have, nar
der er mulighed for at kvalificere de beslutninger,
man traeffer omkring sine produkter ved at teste det

= Accepter, at din gode idé ikke
nedvendigvis er en god idé

m  Test dine produkter af pa den onskede

1
! .'
! 1
! 1
I 1
I 1
I 1
1 1
| o . ° 1
af pa malgruppen. ! malgruppe og stil dem spergsmal !
1 1
: , , + = Merkefter, om din virksomhed skal :
En af de storste bekymringer omkring potentielle | B 3 it ecet eller kand \
kunder har for mange af aktererne vaeret, hvorvidt : ygges op pa drt eget eller kundens :
\ hehov .
I \
1 1
1 I
1 1
1 1
1 1
1 1
; |
| ;
! 1
1
|
h I
1 |
| |

deres produkter kan lokke folk ud af byerne; om
deres forretning er en “reason-to-go”. Her har test- . .
orrerhing d w  Cykelturister kan komme igen som
fasen vist, at produkterne er veerd at kore efter.
andre kunder - med erhverv eller
med familien
= Deter den udgaende kommunikation,
der skal szlge dine produkter il

kunden



Best Practice Katalog - Velkommen i Baghaven




Prissatning af
produkter

Mange iveerkseettere har sveert ved at seette den
rigtige pris for det produkt, de seelger. Det kan der
veere mange grunde til; herunder tvivl om sammen-
haengen mellem pris og kvalitet eller ideologiske
grunde, der holder prisen pa et niveau, hvor det al-
drig bliver en god forretning.

I nogle tilfaelde er det saledes, at en billig pris far
kunden til at stoppe op og overveje kvaliteten af
produktet frem for straks at hive pengepungen op
af lommen. Tanken om, at produktet ikke kan veere
godt, nar prisen er lav, viser, at kunder i dag er me-
get mere kvalitetsbevidste end tidligere og hellere
vil kebe til en hgjere pris, da hgj pris associerer god
kvalitet. Derfor har aktererne arbejdet en del med
erkendelsen af, at det produkt, de seelger, er godt
nok til at blive prissat efter kvaliteten og efter-
spoergslen af produktet - og at denne malgruppe er
meget attraktiv.

Det er ikke alle aktgrer, der har en baggrund

inden for salg og mersalg, sa der har vaeret meget
forarbejde i at skulle prisseette og forsege at sam-
mensaette produkter i forskellige prispakker for at
kunne give kunden mulighed for at tilveelge flere
produkter eller ydelser til priser i et eller flere hgjere

niveauer.
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Vi er blevet meget mere bevidste
om, at vi gerne vil tjene penge”
Christella Bamford, HeNoChBa

e == ————

= Find sammenhzngen mellem pris
0g kvalitet

= V&ropmazrksom pa, hvad dine kunder
tenker om din priss@tning

= Husk, du skal tjene penge pa det

= Tro pa, at dine produkter er gode nok
til at fa et skub op ad prisstigen

= Dine ideologier spiller en rolle i
prissatningen af dine produkter

15
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Skub i tingene

Det er et velkendt faenomen, at der skal et ordent-
ligt skub i ryggen til at komme i gang med et pro-
jekt; uanset om det er Igbetraeningen eller ivaerk-
saetteriet. Forlgbet har naturligvis veeret bygget op
med det formal at fa tingene ud over rampen; ikke
nedvendigvis med det samme, men forhabentlig er

der givet veerktojer, der kan veere med til at speede Jeg har naet det pa et par maneder,

processen op. der ellers ville have taget mig tre ar”
Mariella Harpelunde Jensen,

“Det kan siges med en enkelt seetning,” siger Kasper Hulebyggerlaboratoriet

Mggelvang fra ORANGE elevator, “og det er: | skal

gore det nemmere for jer selv.” Den seetning far

aktererne til at stille sig selv spgrgsmalet: Hvad bety-

der det for mig? Det kan veere mere tid, flere haen-

der, optimering af drift, tydeligere kommunikation

- 0g sa er der sat skub i tingene. Det skaber ogsa et

hurtigt overblik over, hvad det helt konkret er, der

skal arbejdes mere med. e e e m ===

= Det rykker ved noget at tale om

Sparring med gruppen og 1:1 mader med konsulen- s
tingene med andre

terne har ogsa bidraget til at bryde vanetaenkning
og give blod pa tanden til at komme videre med
idéerne. Faktisk bliver der ogsa givet udtryk for,

at mere traening i at veere en homogen gruppe og
veere reflekterende over for hinanden gerne matte
fylde mere i forlgbet.

= Hjzlp udefra kan give et indblik i din
egen virksomhed, du ellers ikke ville fa

= Atfélovtil at arbejde med sin egen
virksomhed pa workshops er
tidsbesparende

= Workshops og forleh kraver ogsa
forheredelse

= Dukan ikke forvente, at du ser
resultater med det samme
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Tid og ressourcer

Tid er en af de starste udfordringer, nar det kommer
til iveerksaetteri. For fadevareproducenter er det na-
turen og ravarerne, der dikterer, om tiden skal bru-
ges i marken eller pa kontoret, for andre er det jobs,
familie eller praktiske ggremal, der tager meget af
tiden. Til gengeeld er engagementet stort for at fa
gang i forretningen, sa forlebet med workshops og

Sma virksomheder har hverken timer

samtaler er blevet prioriteret af aktererne, og det nok i degnet eller haender nok til at
er blevet veerdsat, at der pa afholdelserne af works- bruge vaerktojerne.”

hops har veeret indlagt tid til arbejde med egen for- Maria Bojsen, Birthesminde

retning.

Herfra vil det vise sig, om der vil veere tid til at im-
plementere det tilleerte efter afslutningen pa for-
lobet.

Til spergsmalet om, hvorvidt aktererne foler sig ru-
stet til at sta pa egne ben efter forlgbet, er der delte
meninger. =
Mens nogle mener, at forlgbet var for kort, og at

tiden mellem workshops skulle bruges pa konkrete = Deter lettere at erkende hvad der skal
hjemmeopgaver med opfolgning pa efterfalgende gores end at fa tiden til at gore det
workshop, er der andre, der grundet deres knappe
tid fandt forlgbet for langt. Dog er alle enige om,
at det har givet input og hjeelp til videre udvikling
af produkter, forretningsstrategi, kommunikation
og drift, og det er tydeligt, at alle akterer har taget
mange og vigtige skridt for deres virksomhed.

w  Travihed spznder ben for meget,
der kan oge salget og synliggore
virksomheden

E = Dererikke penge til at hetale ekstra
| hznder, der kan skubbe tingene
fremad

|

= Mangel pa tid er ikke nodvendigvis
mangel pa engagement i projektet

= Korte sessioner med konsulenter taler
hedst ind i den travle iverksatters
hverdag

-
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Charlie Heart |

gl a vet sa®be kunistt




Onfinekommunikation
skal prioriteres

Du eksisterer ikke, hvis du ikke er synlig online. Sa
simpelt er det i dag. Derfor er det ngdvendigt at
kunne navigere, synliggere og kommunikere digi-
talt, for det er den storste salgs- og markedsfgrings-
mulighed, der er.

Det kan veere en kaempe udfordring; iseer for den
generation, der ikke er vokset op som digitalt ind-
fodt. Det kan ogsa vaere graenseoverskridende at
skulle laegge et lille stykke af sig selv op, sa hele ver-
den kan se det.

Aktorerne er derfor blevet praesenteret for veerkto-
jer, der skal gore det mere overskueligt at kommu-
nikere online ved at benytte sociale medier, anbe-
falingsplatforme og hjemmeside. Blandt andet ved
hjeelp af aktivitetsplaner, hvor opslag og annoncer
planlaegges kvartalsvist eller halvarligt.

Flere af aktgrerne erkender ogsa at benytte isaer
Instagram mere som et galleri end at se det som en
salgsplatform, sa synet pa funktionen og veerdien af
de sociale medier er der blevet rykket ved. Tilstede-
veerelse pa nettet er nedvendigt for alle aktgrer for
at oge salget for virksomheden.

| forbindelse med Istidsruten er det pa tale at skabe
feelles markedsfgring pa en feelles platform, som kan
fungere som oplysnings- og salgsportal for de akto-
rer, der er at finde langs ruten.

Best Practice Katalog - Velkommen i Baghaven

Giver det afkast? Skaber det vaerdi?
Der er mange overvejelser, men alle

ender med: Du skal i gang NU.”

Charlotte Lund Nielsen, Charlie Heart

aktiviteter

nogen undskyldning.
Du SKAL vare online

online markedsforing

= Hvis du ikke selv har styr pa SoMe,
sa find én der har - eller lr det!

= Online kommunikation er ikke kun
hudskaber og gallerier, men salg
m  Strukturér og planizg dine online

= Dinalder eller din generation er ikke

= Ram de rigtige mélgrupper med din
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Etablering af netvark

Med dette forlgb er der blevet etableret et nyt net-

veerk, hvor feellesnaevneren er Istidsruten. Deltager-

gruppen er sammensat af LAG-koordinatoren, og

aktererne har ikke veeret en del af hinandens net-

veerk pa forhand; dog har enkelte haft kendskab til

hinandens forretninger.

Gruppen anses af nogle som en homogen gruppe,

mens andre ser pa medlemmerne som for forskellige.

Der er uden tvivl forskellighed, der tydeligt ses pa

e om der er en eller to personer, der er sammen
om virksomheden

e om det stadig kun er idéer pa et tegnebraet
eller et reelt produkt, man tilbyder

e om man arbejder deltid eller fuldtid i
virksomheden

e om man teenker i kreative eller praktiske
processer

Dog er alle enige om, at der kommer noget godt
og konstruktivt ud af at veere sammen med andre
erhvervsdrivende, der kan stille de spergsmal, man
ikke selv har stillet sig selv, og som man ikke kan fa
besvaret af sin kundemalgruppe.
Kommunegraenserne mellem aktererne rejser dog
sporgsmal om, hvorvidt netvaerket vil besta efter
forlgbet og i seerdeleshed, nar Istidsruten abner til
foraret 2020. En god kemi og et feelles formal vil

veere de baerende kreefter for, at det lykkes pa trods.

Iseer enkeltmandsvirksomhederne har et behov for
at sparre med nogen og vide, at de ikke er alene om
det.

Det er de samme udfordringer, vi

er stillet over for, selv om vi er

forskellige steder i livet”

Stine Wellejus, Sorg Se Camping.

Vigtigt at bruge ressourcer pa at
skabe en homogen gruppe aktorer

Glem ikke at dyrke dine andre netvark
uden for projektet omkring Istidsruten

At holde liv i netvzerket er med til at
afgore, om projektet bliver en succes

Netvark er ikke nodvendigvis lig med
samarbejde

Et forum med plads til dumme
sporgsmél og konstruktiv kritik er
meget givende

Best Practice Katalog - Velkommen i Baghaven
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Tovholder pa
Istidsruten

Forar 2020 ligger ikke laengere sa langt ude i frem-

tiden, og abningen af Istidsruten rejser en masse

spergsmal hos aktererne, sdsom:

e Hvem har ansvaret for den praktiske drift og
vedligeholdelsen af ruten?

* Hvem har ansvaret for det administrative
arbejde?

e Hvem kommer til at vaere tovholder og bindeled
mellem kommunerne og de private aktgrer?

e Hvem star for kommunikationen? Bliver vi mere
eller mindre synlige, nar Istidsruten abner? Og
hvordan?

De veletablerede virksomheder fgler sig ikke afheen-
gige af cykelturisterne for at overleve, men ved til
gengeeld, at der er gode kunder at hente her. De
nystartede akterer teenker cykelturisterne ind i deres
malgruppe fra start. Alle akterer er derfor interesse-
rede i, at Istidsruten bliver en succes.

Arbejdet med aktererne har haft Istidsruten som
omdrejningspunkt, men det har ikke veeret i fokus.
Det har til gengeeld de enkelte aktgrer, deres til-
gang til deres forretning og til deres kunder. Alle
akterer ensker ogsa, at fokus fortsat er pa at drive
virksomhed. Derfor er en velstyret administration
samt en tovholder pa projektet af stor betydning for
det fremadrettede samarbejde mellem aktererne og
Istidsruten.

Aktererne peger alle pa at en aktiv tovholder vil
vaere en forudseetning for, om Istidsruten bliver en
succes og papeger, at det er vigtigt med en passio-
neret og handlekraftig personlighed.
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Istidsrutens succes kraever en dygtig

tovholder, der kan sgrge for, at de

private akterer kan drive deres forretning”
Niels Gabriel Kristensen, Vinhuset Gabriel

= Ensucces vil ogsa vare tovholderens
fortjeneste

w  Erhvervsdrivende har brug for at
drive forretning, ikke drive projekter

= Derer brug for en falles platform for
at forbinde os til Istidsruten

= Vedligeholdelse af Istidsruten
skal sikres for bade turister og
erhvervsdrivende

w St struktur pa, sa det hele ikke
velter, nér cykelturisterne kommer
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Opsamling -
|stidsruten

Det har fra starten af dette projekt veeret Istidsru-
ten, som vi har bygget hele forlebet op omkring og
inviteret aktgrerne ud fra. @nsket har veeret, at vi
sammen kunne tilbyde en reekke attraktive oplevel-
sesprodukter til cykelturisterne pa Istidsruten ved
den officielle dbning i 2020.

| lobet af processen har aktererne bergrt emner, som
har udfordret deres vaner og billede af deres egen
forretning og fokuseret pa at finde ind til det, der er
kernen i virksomheden - og hvordan det skal
formidles. Idéer er blevet testet, kasseret eller
justeret, og der er arbejdet med malgruppefokus

og prisseetning for at skabe en stabil og beeredygtig
forretning.

Samarbejdet med kolleger og konsulenter har hjul-
pet til at gore noget ved idéerne, og direkte spar-
ring har givet et nedvendigt skub til at fa ting gjort,
selvom tiden er knap.

Undervisning har gjort det tydeligt, at online kom-
munikation og salgsarbejde er en vaesentlig forud-
seetning for forretningsmaessig succes.

Undervejs har aktgrerne opbygget et fortroligt net-
veerk og draget nytte af sparring, og de eftersparger
muligheden for et fortsat fokuseret samarbejde
under ledelse af en tovholder - i erkendelse af, at
deres eget fokus ligger pa at drive virksomhed.
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Det udbytte, som vores akterer star tilbage med nu,
er en stor gevinst for Istidsruten. Her er en raekke
virksomheder, som er klar med gode og attraktive
tilbud til danske og udenlandske turister, som forha-
bentlig i fremtiden finder vej til Istidsruten.

Det er ogsa en gruppe aktgrer, som har vist mod til
udvikling og lyst til samarbejde.

Det tegner godt for virksomhederne og for Istidsru-
ten, sa vi sammen kan byde cykelturisterne ...

Velkommen
| Baghaven.
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