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1. Indfgrelsen

ROOQTs Training Toolkit er designet til at hjaelpe virksomhedsradgivere og formidlere (f. eks.
undervisere, erhvervsvejledere, erhvervs traenere og konsulenter) til at stgtte sma og mellemstore

virksomheder (SMV'er) til at identificere og udnytte muligheder i kulturarvs turisme.

Uddannelses vaerktgjsszet er en del af Erasmus +-projektet, der anerkender mulighederne for
turisme for sma og mellemstore virksomheder. Veerktgjssaettet er understgttet af fire handbgger,

som ogsa er blevet brugt til at informere om udviklingen af dette vaerktgjssaet til uddannelse:

. Sadan implementeres kultur-og kulturArvs turisme

. Kulturarvs turisme manual

. Sadan fremmes kulturarvs turismen

° Hvordan man opbygger lokale kultur-og naturarv samfund

Treenings veerktgjssaet omfatter:
. Et seet gvelser til faerdigggrelse af kulturarvs turisme SMV'er
. En uddannelses leveranceplan, der skal ggre det muligt for virksomhedsradgivere at

uddanne og stgtte SMV'er i kulturarven.

Veerktgjskassen daekker forretnings planleegningsprocessen, hvordan man udvikler og prasenterer
en kulturarvs turisme ‘Historie"og produkt-og servicetilbud pa markedet. Traenings veerktgjssaet er
en praktisk ressource, der ogsa kan tilpasses til brug med en bred vifte af turisme baserede

virksomheder.

Page | 3



2. Ti myter om forretnings plans

Her er ti almindelige myter om forretningsplaner:

. Alle forretningsplaner er skriftlige

. En god forretningsplans skal veere lange og detaljerede

. Forretningsplaner bruges primeert til at skaffe finansiering

. Det er sveert at skrive en forretningsplan

. Det kan tage maneder at skrive en forretningsplan

. Forretningsplaner er for revisorer og bankfolk, ikke virksomhedsejere

. Min virksomhed er for lille til at have en forretningsplan

. Min virksomhed er anderledes og egner sig ikke til at have en forretningsplan

. Jeg kan betale en konsulent til at skrive min forretningsplan

. Jeg ved, hvad jeg g@r, og hvor jeg gar sa, har jeg ikke brug for en forretningsplan

Forkerte! Forkerte! Forkerte! -alle virksomheder har brug for en aktuel, relevant, letforstaelig,
formalstjenligt forretningsplan. En forretningsplan er en beskrivelse af virksomheden, der daekker
emner som mal, strategier, salg, marketing og finansielle prognoser. En effektiv forretningsplan

hjelper med at:

° Clarify forretningsidés

° Identificere potentielle problemer

° Set ud mal Og planer om at na malene

° Beskriv de ressourcer, der er ngdvendige for at na de planlagte mal
° Measure fremskridt og Isbende vaekst og forbedringer i ydeevnen.

Planlaegningen proces, der ligger bag alle effektive forretningsplaner er velsagtens vigtigere end
selve planen. Den pracise layout og indhold af din plan, mens vigtige, planlaegning og tankeproces
resulterer i udarbejdelsen af planen er langt vigtigere og udfordrende. Forretningsplaner er i sagens
natur strategiske; en effektiv forretningsplan viser Hvordan virksomheden vil Fa fra punkt A til punkt

B, hvilket resulterer i overskud, indtaegter og resultater.

@velser 1 til 8 i Traenings veerktgjssaet er designet til at hjaelpe virksomheder med at udvikle en One-
Page business plan. @velser 1 — 4 beskriver, hvordan man foretager en samlet analyse af

virksomheden, der fgrer til udarbejdelse af en visionserklaering og raffinering af virksomhedens

Page | 4


https://www.entrepreneur.com/article/276818

Unikke Selling Proposition. @velser 5 — 8 fokuserer pa at hjalpe virksomheder med at definere deres

mal, planer og strategier, der kulminerede i en One-Page business plan.

3. Find og Fortael historien

I modsaetning til mange andre virksomheder involveret i at fremstille, markedsfgring og salg af et
produkt eller en tjenesteydelse, skal SMV'er i kulturarvssektoren kunder og involvere dem i en

oplevelse — de har brug for at fortzelle og dele en overbevisende historie.

| et overbelastet og konkurrencepraeget marked, hvor kulturarvs turismen virksomheder skal
konkurrere for besggende og kunder, er det vigtigt at sta ud fra andre virksomheder. Dette
indebaerer at definere virksomhedens unikke salg proposition (USP). Det indebzerer ogsa at vaere i
stand til at udvikle og fortaelle en unik og overbevisende historie til at engagere potentielle

bespgende og kunder.

@velser 9 — 12 er designet til at hjeelpe virksomheder med at udforske og udvikle deres "historie".
Alle mindevaerdige historier har en begyndelse, midte og slutning. De mest overbevisende historier
er engagerende og bidrage til at bringe kulturarven turisme erfaring til livet. @velse 9 inviterer
virksomheder til at "treede ind i deres kunders sko. @velser 10 til 12 hjaeelpe dem med at beslutte,

hvordan man kan fortzelle og dele historien.

Her er ti bedste tips til at bringe historier til Live:

. En virksomhedskultur arvs turisme Historie bgr vaere pa Hjertet af sin
bespgende/kundeoplevelse — det bgr forteelles i de oprindelige Marketing budskaber
(foldere og reklamer), som afspejles pa hjemmesiden og i live, on-site erfaring.

° Virksomheder skalSe en raekke kommunikationsmetoder fgr, under og efter on-site erfaring,
da dette vil holde kunder og bespgende engageret og interesseret feller laengere og
potentielt udlgse andet, tredje og fjerde besgg.

. Virksomhederne skal interesseret i Sin Besggende og kunder ved at engagere sig med dem,
Tlking til dem, Lyting til dem, udveksle ideer og nyheder med dem i hele den
besggende/kunde rejse.

. Virksomhederne skalAve en enkel og interessant historie og styrke den, hvor det er muligt at

gore det muligt for folk at forholde sig til det og fgle en del af oplevelsen.
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Virksomheder skal glve folk noget at g@re, ikke bare noget at la&ese. Sammenkaedning af
budskabet med oplevelsen gger indlaering og nydelse sa ggr viser interaktive og inddragende
ikke statisk.

Virksomhederne skalAke Sin historie relevantPersonlige og tilgeengelige maske bruger folk i
kostume kjole til at fortzelle historien-appellere til de fem sanser til at fremkalde fglelser og

fornemmelser snarere end at stole pa synet eller lyd.

Virksomheder skal designe attraktive displays, leaflets, paneler, audio ture, guidede gature
og audio-visuelle preesentationer der er korte, interessante og speekket med mindevaerdige
anekdoter og fortzellinger.

Virksomheder skal jegog opmuntre til gruppe interaktion. Dette kan opnas ved atGring
besggende sp@grgsmal, osing deres erfaringer og opmuntrelng dem til selv at teenke og til at
udforske og have FUN-virksomheder bgr undga blot at formidle oplysninger.

Virksomheder skalSe virkelige ting, skal du bruge segte Eksempler, fortaelle rigtige historier
og tale om rigtige figurer og forteellinger fra de mennesker, der boede og arbejdede der.
Virksomheder skal ggre deres erfaringer spaendende, sjove og undga formelle, Alvorlige

displays og foredrag.
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4. Marketing og kampagner

Kulturarvs turisme virksomheder er i konkurrence med konkurrenter fra en verden af underholdning,
der kender og forstar at bruge magt markedsfgring og internettet. Alle virksomheder skal nu forsta,
at det fgrst og fremmest er en markedsfgringsorganisation, der tilfaeldigvis er i kulturarvs turismen.
Succesen for alle turisme virksomheder starter og slutter med forstaelse og opfylde behovene hos

sine kunder og besggende.

Efter at have ' tradt i kundens sko ' forhabentlig, virksomheder vil have en staerkere forstaelse af
deres besggende og kundernes behov. Nu er det ngdvendigt at hjeelpe dem med at gge
bevidstheden og engagere dem. Marketing og kampagner er ngglen, og det betyder forstaelse af de

sociale mediers magt.

@velser 13 — 16 er designet til at hjaelpe virksomheder med at udnytte og udnytte kraften i billeder,
sociale medier og kampagner. @velse 17 kulminerer med at hjaelpe virksomheder med at planlagge
og implementere omhyggeligt udformede og konstruerede sociale mediekampagner for at skabe

opmarksomhed og engagere potentielle og faktiske besggende og kunder.
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5. @velse 1: din virksomhed — en oversigt

Denne gvelse er designet til at hjaelpe dig med at teenke pa din kulturarvs virksomhed, hvad der ggr
det vellykket, hvor du gnsker at vaere i fem ar, og hvilke potentielle ideer og projekter, du gnsker at
udvikle fremover. Prgv at fuldfgre denne gvelse med nogen uden for din virksomhed, da det vil

bidrage til at give dig et nyt perspektiv.

° Beskriv din
virksomhed i én
satning.

° Hvor skal du hen med
den?

° Hvordan vil det se ud
om fem ar?

) Hvad marked behov
vil din virksomhed
mgdes?

° Hvad er du i dette
marked/sektor?

° Hvad er din passion?

° Hvilke resultater vil du

gerne fejreiar?

Og hvad med nzeste ar?

o Hvad har gjort din
virksomhed vellykket
til dato?

° Hvad vil ggre det

succes i fremtiden?

e Huvilke forretningsideer og
forretningsprojekter har
du til at udvikle din
virksomhed?

e Hvad er at holde dig
tilbage fra at gennemfgre
dem?
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6. Dvelse 2 SWOT-analyse

Denne gvelse handler om at forberede en SWOT-analyse. SWOT-diagrammer eller matricer er en
vigtig del af enhver forretningsplanlaegning eller-analyse. SWOT star for Strengdele, Weakseler, O,

og Taf hreats.

Styrker og svagheder er interne faktorer (dvs. inden for en organisation), og muligheder og trusler er
eksterne faktorer (dvs. eksterne i forhold til en organisation). En SWOT-analyse bestar typisk af fire
kasser, en for hvert omrade. De er isar nyttige, nar de forsgger at beslutte, om at ga i gang med en
bestemt venture eller strategi ved at visualisere fordele og ulemper. Ved klart at skitsere alle

positiver og negativer af et projekt, SWOT analyse ggr det lettere at beslutte, om at ga videre.
Sadan ggr du en SWOT-analyse

Trin 1: Bestem malet

Beslut dig for et centralt projekt eller en ngglestrategi for at analysere og placere den gverst pa

siden.

Trin 2: Opret et gitter og en etiket
Tegn en stor firkant og derefter opdele den i fire mindre firkanter. Skriv ordet "styrker" inde i gverste
venstre boks, "svagheder" inde i gverste hgjre boks, "muligheder" i nederste venstre boks, og

"trusler" inde i nederste hgjre boks.

Styrker: Svagheder:

Interne

Muligheder: Trusler:

Eksterne
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Trin 3: Udfyld SWOT-matrixen

Tilfgj faktorer, der pavirker projektet, til de relevante bokse. Komponenterne i en SWOT-analyse kan

veere kvalitative og anekdotiske savel som kvantitative og empiriske i naturen. Faktorer er typisk

angivet i en punkttegns form.

Trin 4: drage konklusioner

Analysér det faerdige SWOT-diagram. Veer sikker pa at bemaerke, hvis de positive resultater opvejer

de negative. Hvis de g@r det, kan det vaere en god beslutning at gennemfgre malsaetningen. Hvis de

ikke gor det, kan det veere ngdvendigt at foretage justeringer, ellers skal planen blot opgives

Eksempel pa en SWOT-analyse

Strengths

« Providing the best travel deals, even before starting to shop

« Insightful, data-driven research

» Data sets that gather billions of flight and hotel prices

« Informing users about price changes (e.g. when it fits their budget)
+ Comparing different options from all airlines

» Saving user data to provide the best service in the future

Weaknesses

« New in the market, more marketing efforts are needed

« Small team of 10 people (not enough number of "Data Analysts")
« Lack of different language skills; especially German and French
« Mobile app version is not available yet

Opportunities

* Big amount of time spent looking for flight deals (3.7 hours)

« Current services are not personalized enough

* No big competitor in terms of handling big data properly - untrusted
services in the market

* Happy users - positive reviews received in short time period

Threats

Not enough funds for strong marketing campaigns

Usage of local traveling agencies, therefore difficulty of getting the
attention of these agencies to use Travelr

Airlines sending deals directly to their existing customer base
Difficulty of hiring international talent - visa sponsorships etc.
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7. @velse 3: crafting Your vision statement

Denne gvelse vil hjaelpe dig til at forestille sig den form for virksomhed, du gnsker at veere (og ikke

gnsker at vaere) i form af dine produkter og tjenester, kunder og dit miljg.

Beskriv tre karakteristika for, hvad dit
produkt og/eller din service ikke vil

gore:

Beskriv tre egenskaber ved dit
produkt og/eller din service:

Hvad er produktet eller
tjenesten?

Beskriv tre af dine malgrupper, som

Beskriv tre af dine bedste aktuelle
du ikke ville veere bedre tjent med:

kunders malgrupper eller dine ideelle
kundemalgrupper:

Hvem er kunden?

Beskriv tre karakteristika ved andre
kulturarvs turisme virksomheder, du

ikke gnsker at emulere:

Beskriv tre kendetegn ved
succesrige kulturarvs turisme
virksomheder, du beundrer og
gerne vil emulere:

Hvad er
erhvervsklimaet?
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Brug nu dine svar til at udforme din vision-erklzering.

Trin 1: Opret en vision erkleering ved at udfylde de tomme felter nedenfor.

Laes det tilbage eller bedre stadig have en anden laese det tilbage til dig. Hvordan lyder det?

Vision erkleering (fgrste udkast)

Inden for den naeste......... ar, vokse < insert virksomheds navn > til en vellykket
lokal/regional/national virksomhed < delete som relevant > at levere.......... < insert beskrivelse af

produkter eller tjenesteydelser >..................... < beskriv dine ideelle kunder >......

2: Omskriv din vision erkleering ovenfor, gendre det til dine egne ord..

Trin 3: nu omskrive denne erklaering til en positiv, optimistisk, ingen greenser,

uhyrlige vision erklaering!

Eksempel vision erklaering:

"l Igbet af de naeste 2 ar vil vi give 100.000 sundhedsbevidste unge mennesker med en skgr, sjov
besggsoplevelse, som viser, hvordan vores lokalt dyrkede gkologiske fgdevarer og ingredienser kan

bruges til at skabe leekre, sunde og neerende maltider i vores Café-baren Creative cuisine. "

Kreativ gkologisk mad

Page | 12



8. @velse 4: din USP

A unikt salgstilbud, som definerer din organisations unikke position pa markedet, er en vigtig del af
at skabe pris styrke og en oplevelse, som dine kunder vil elske og nyde. En staerk unikt salgstilbud
giver dig mulighed for at skille dig ud fra konkurrenterne og aktivt fokusere din energi pa at skabe

ting, der henvender sig til din ideelle gruppe af kunder.

Eksempler pa GRear USP-se&tninger:

° M&Ms: "Malke chokoladen smelter i munden, ikke i handen"
. Udtalelse Car Rentals: “Vier nummer to. Vi prgver hdrdere "

. Disney: “Det lykkeligste sted pa jorden "

° Land: "Bhutan, lykke er et sted"

° Chessington Zoo: "En verden af eventyr".

Opret din USP:

Trin 1: Beskriv din malgruppe Fgr du kan endda begynde at markedsfgre dine tjenester, du har brug for
at vide, hvem du er malretning. | dette trin, du @nsker at vaere sa specifik
som muligt og bygge videre pa ideer og oplysninger fra at fuldfgre andre

ROOTS gvelser

Trin 2: Forklar det problem, du | Fra din potentielle kundes perspektiv, hvad er det problem, du Igser,
Igser, eller den oplevelse, du eller den erfaring, du giver?

giver

Trin 3: liste over de stgrste Liste 3-5 af de stgrste fordele en kunde far fra at vaelge din kulturarvs
markante fordele turisme erfaring eller produkter.
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Trin 4: Definer dit Ipfte Skriv det eller de Igfter, du giver dine kunder, ned.

Trin 5: Kombiner og omarbejd Baseret pa dine svar i trin 1 — 4 kombinere dine ideer i et enkelt afsnit.

Trin 6: skeer det ned Kondensere dit afsnit i en enkelt satning-det er nu din USP!

Nu afprgve din USP med mindst 10 mennesker til at male deres reaktion og derefter foretage

justeringer, hvis det er ngdvendigt.
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9. @velse 5: Hvad er arbejde i din virksomhed?

Det er lige sa vigtigt at vide, hvad der fungerer godt i din virksomhed, som hvad der ikke
fungerer godt. Brug sggeordslisten nederst pa denne side til at hjeelpe dig med at

brainstorme ideer om, hvad der er og ikke fungerer sa godt, som du gerne vil have det.

Hvordan kan vi forbedre og bygge videre pa

. Sl ?
Hvad fungerer i gjeblikket godt i min virksomhed? dette?

Hvordan kan vi Igse og forbedre hvad der ikke

. . Lo . 5
Hvad virker ikke godt i min virksomhed lige nu? fungerer s godt, som det kunne arbejde?

Nggleordet prompter:

. Ledelse af . Personaleydelser | e Salgsindteegter . Markedsfgring
medarbejdere . Styring af e  Rentabilitet og drift og kampagner
. Vigtige lagerstyring margins . Website og
forretningsprocesser | e Interne . Afkast af digital
. Faciliteter og kontroller investeringer markedsfgring
attraktioner ° Kontrol med e  Produktkvalitet e  Kunde/bespgs
udgifter nummer
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Kritiske spgrgsmal undersggelse

Veelg tre af de ting, der ikke fungerer godt, og som begreenser din virksomheds vaekst,
rentabilitet eller effektivitet. Denne gvelse vil hjeelpe dig til at skelne mellem symptomer og
grundleeggende arsager, sa du kan se mere klart, hvad der skal ske for at opna en
permanent og effektiv aendring.

Liste 3 problemer eller
symptomer

Hvad er arsagen til
dette?

Hvad skal der sendres?

Hvordan vil
resultaterne blive malt?

Eksempel

Besggstallene er 20%
lavere end sidste ar

Nye konkurrent
attraktioner har dbnet i ar
stigende konkurrence for
besggende

@g markedets bevidsthed
om vores attraktioner, og
hvorfor folk bgr besgge
vores virksomhed

Implementere en ny
hjemmeside understgttet
af en aggressiv Social
Media kampagne
resulterer i 10.000 nye
Facebook tilhaengere

Page | 16




Crafting meningsfulde strategier

Fra gvelsen ovenfor, vaelge op til omrader, der er afggrende for at vokse og udvikle din virksomhed

og udarbejde en strategierklaering for hver enkelt nedenfor, at du vil ga videre og gennemfgre.

CHECK: Beskriv disse strategier:

. Hvordan virksomheden vil blive udviklet og forvaltet i fremtiden?
° Hvordan vil du udnytte markedsmulighederne?
. Hvordan vil du Igse kritiske problemer, der pavirker din virksomhed?
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10. @velse 6: planlagning af dine mal

Denne gvelse handler om, hvordan du planlaegger og gennemgar virksomhedens

forretningsmaessige mal. Malsaetningerne praeciserer, hvad det er, de forsgger at opna pa en specifik

og malelig made, herunder fastlaeggelse af en klar tidsplan for, hvornar hvert mal skal veere feerdigt.

Hvis et mal skal veere effektivt, skal det veere veldefineret med kvantificerbare elementer, der kan

males. ldeelt set bgr dine mal linke direkte til din vision for virksomheden.

Eksempler pa mal

Disse er ikke effektive eller smarte mal

Udvikle en baeredygtig virksomhed, der minimerer

toppe og trug

Ikke specifik, ingen made at male

Udvikle en strategisk Marketing alliance med

ngglepartnere

Ikke specifikke, hvilke partnere, for at

opna hvad?

Udvikle og introducere nye produkter til at dyrke

forretningen

med ingen specificerede produkter og
mangler nogen erklaering om finansiel

indvirkning

Forbedre rentabiliteten og likviditeten for at

understgtte virksomhedernes vaekst

Har brug for flere detaljer og skal veere

kvalificeret

Reducer lagerbeholdninger

Uklar uden tidshorisont og udelukker

malbare indikatorer

Disse er steerkere eksempler pa smarte mal

12020

Jge salget med 25% til € 1m i 2019 og 1,25 mio €

Specifikke og malbare

maned geeldende fra juni 2019

@g produktionen fra 10.000 enheder til 15.000 pr.

Klar og meget specifik

ved at reducere rabatter pa produkter med lav

Forbedre den samlede produkt margin med 40%

Staterne et klart mal, og hvordan det

vil blive opnaet
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volumen til 3% og handhaeve en minimums margin

pa 45% for alle nye produkter

Reducer lageret med € 5K ved udgangen af juni 2020

Klar,, malbar med en aftalt

tidshorisont

Brug denne gvelse til at definere dine mal i hvert af kursus forretningsomraderne: finansiel;

Marketing og salg; Operationer Menneskelige ressourcer; Forskning & Development; og andre.

Beskrivelse af den pakraevede
aktivitet

Hvad vil der ske, og Hvornar?

Hvad er den finansielle virkning?

1. Type af mal: <insert>

2. Type af mal: <insert>

3. Type af mal: <insert>

4. Type af mal: <insert>

5. Type af mal: <insert>

6. Type af mal: <insert>

Eksempel pa kreativ gkologisk mad: Marketing

At gge antallet af besggende til
100K pr. ar ved 2020

Mere aggressive marketing
strategier fremvisning af vores
nye attraktioner

Udgifter til forbrug pa € 5K pr.
kvartal pa digital markedsfaring
plus en ny hiemmeside
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Crafting dine mdl

Ved at bruge idéerne ovenfra kan du udarbejde et seet SMART-mal (dvs. specifikke, malbare,
opnaelige, realistiske, tidsbundne) malsaetninger, der sikrer, at dine f@rste to mal relaterer til salg og

rentabilitet. Dine mal bgr vaere en satning, let at forsta og SMART.

1. Salgsmal:

2. MaAl for rentabilitet: <insert>

3. <insert navnet pa > Objective:

4. <insert navnet pa > Objective:

5. <insert navnet pa > Objective:

6. <insert navnet pa > Objective:

7. <insert navnet pa > Objective:

Eksempel pa kreativ gkologisk mad: Marketing

"At lancere en Marketing strategi understgttet af en ny hjemmeside og en digital marketing
kampagne resulterer i 10K Facebook tilhangere og 100.000 besggende til Creative Organic Foods af
2020."
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11. @velse 7: projekter til forbedring af virksomheden

Det er vigtigt, at du kan konvertere ideer til forbedringer i klare miniprojekter designet til at levere

de forbedringer og indvirkning pa ydeevne, som du sgger. Denne gvelse handler om at omseette dine

strategier til planer.

Strategi eller
mal:

Projektnavn:

Hvilken virkning
ville
gennemfgrelsen
af dette projekt
have?

Hvordan vil du
male
resultaterne?

Hvad er de
neeste 3 — 5 trin,
du skal tage?
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Integrering af madlsaetninger, strategier og planer

Veaelg fem projekter fra den foregdende side og udfyld diagrammet nedenfor.

Mal eller strategi Projekt, der skal Ansvarlige Slutdato
udfyldes
Planleeg 1
Planlaeg 2
Planleeg 3
Planleeg 4
Eksempel
Ny hjemmeside og
Pl G a2 sociale medier Anne-Marie Jones Juni 2020

med 20%

kampagne
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12. @velse 8: din One Page-plan

Denne gvelse handler om at traekke alle dine ideer og noter fra ROOTs gvelse handbog til en
meningsfuld One-Page business plan. Ved at udfylde hver af de rgdder gvelser, vil du have raffineret
og udviklet din virksomheds vision samt udarbejde en raekke mal, som du har stgttet af en raekke
klare strategier. Du vil ogsa have udarbejdet en raekke forretnings forbedringsprojekter, der

omfatter et seet SMART-planer og-handlinger.

Selv om dette er omtalt som en One-Page business plan, kan det naturligvis vaere spredt over flere

sider, der afspejler din virksomheds stgrrelse og kompleksitet-det bedste rad er at
HOLD DEN KORT OG ENKEL.

Nar du har udarbejdet din plan, preesentere og diskutere din plan med interessenter, medarbejdere
og ledere. Kontrollér, at planen er realistisk og opnaelig i betragtning af dine ressourcer og de

tidsskalaer, du har angivet.

Nar du er tilfreds med den endelige plan, dele den og kommunikere det sa bredt som muligt. Se
planen ugentligt, hvis ikke dagligt. Brug din One-Page business plan som din ' TRUE NORTH ' og
retningsbestemt guide. Nar du og dit team udarbejder operationelle planer og mal, skal du sikre dig,

at de stemmer overens med din One-Page business plan.

Tag dig tid mindst en gang om maneden, hvis ikke ugentligt, for at gennemga og up-date din One-
Page plan, da dette vil holde det nuvaerende og levende-Business planer bgr veere en levende,
vejrtraekning og udvikling plan og ikke et dokument gemt i en arkivering bakke og st@ves ud en gang

om aret!
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Min en-sides forretnings plan

>Indsaet virksomheds navn< + logo

Start dato: Slutdato:

Vision:

< Indseet din virksomheds vision >

Mal og strategier:

< Indsaet virksomhedens mdlsaetninger og strategier >

Projekter og planer for virksomheds forbedring:

< Indsaette virksomhedens projekter og planer >
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13. @velse 9: Traed ind i din kundes sko!

Det er sandsynligt, at mange af dine kunder vil veere "fgrste gang besggende" til din
kulturarvs virksomhed. Forestil dig, at Peter og Sarah for nylig har besggt din virksomhed,
og at de forteeller nogle af deres venner om din kulturarv attraktion. Hvad kan de sige? Hvad
kunne de sige var deres yndlings hukommelse eller erfaring med at besgge din virksomhed?

Hvor ophidset eller animeret kan de vaere om deres oplevelse?

For at fuldfare denne gvelse skal du teenke som en kunde. Noter dine svar og Overvej, hvad
du tror, de kan sige, og hvordan det sammenlignes med, hvad du gerne vil have dem til at

sige!

Hvordan kan du veere i stand til at udnytte de positive ting, de sagde, og hvordan kan du

veere i stand til at foretage forbedringer pa de ting, som de var mindre komplementaere?
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1. @velse 10: Opdag din kulturarvs historie

Har du en historie at forteelle om din kulturarvs virksomhed? Folk elsker at hgre historien og
om de mennesker, der arbejdede eller levede i og omkring kulturarvssteder-historier bidrage
til at bringe websteder til live og engagere folk i oplevelsen og de folelser og arv. Hvad er din

historie?

Hvad er den lokale eller historiske betydning af dit websted?

Hvorfor findes din kulturarvs virksomhed i dag? Hvordan kom det til at
vaere?

Hvem boede eller arbejdede pa dit websted? Hvad er deres historie, og
hvad modgang, eller udfordringer gjorde de ngdt til at overvinde?

Hvordan er du i gjeblikket at fa mest ud af din historie?
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14. @velse 11: Opret din historie og del det!

Alle historierne har en begyndelse, en midte og en slutning. Din historie Skal Start med en Staerk
begynder som lokke og begejstre folk om den oplevelse, de er ved at have-du har brug for at

opbygge Spanding Og Spanding.

Hvordan kan du begejtere besggende ved ankomsten, sa de gnsker at leere og finde ud af mere
om din kulturarv historie?

Er der en mulighed for at ophidvise eller intriger dem ved ankomsten, i parkeringspladsen eller
mens du kgber deres billetter, sa deres erfaring allerede er begyndt?

Har du en mulighed for at intriger eller overraske dem lige fra starten?

Hvad er (kunne) deres fgrste oplevelse efter at have kgbt deres entrébillet?

Hvordan vil du eller hvordan kan du begynde at forteelle din historie?

Hvordan kan du engagere besggende ved at ggre dine udstillinger og kommunikation mere
interaktiv?

Hvordan bringer du din historie til live... gennem udstillinger, skilte, brochurer, videoer,
animationer eller personer eller interaktive displays?
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Midt i din historie er der, hvor du bringer din historie til live og udlgser din besggendes
nysgerrighed, nydelse og interesse.

Kan du bruge oplevelser, aromaer, lyde og ' Stage rekvisitter ' til at transportere besggende

tilbage i tiden? Kan du bruge lugte, lyde og fornemmelser og udnytte de fem sanser: syn,
bergring, smag, hgrelse og lugt?

Kan du bruge animerede displays, casestudier eller personer klaedt i periode kostume til at

fortzelle din historie? Har du fotografier af figurer fra den tid eller af bygningerne, som de var-
hvad kan du ggre for at bringe oplevelsen til live?

Er der et tegn fra fortiden, som du kan bruge i fortzellingen af din historie? Hvilke myter og
legender er der, som du kan dele?

Slutningen af din historie er MEGET VIGTIGT — glade, tilfredse kunder deler og forteller andre om

deres oplevelse — de Spred ordet! Husk, at folk gnsker at lzere, fgle en del af oplevelsen og forbinde
med din historie.

Hvad er betydningen af din historie? Hvordan andrede det sig i historien? Hvorfor var det
vigtigt, og hvordan kan du ggre det mindevaerdigt?

Er nogen aspekter af nutidens skikke, traditioner og lokalitet stadig pavirket eller pavirket af,
hvad der skete?

Forklar, hvordan din historie er stadig relevant for i dag, og hvad der skete med de mennesker,
der er involveret i din historie-har de opfinde noget, dg en heroisk dgd, efterlade en arv?

Hvordan kan du afslutte din historie og din kulturarvs oplevelse pa en made, der er

mindeveerdig og speendende? Er der en overraskelse eller en opdagelse, som du kan medtage i
slutningen af besgget?

Hvis din oplevelse slutter med en gavebutik eller en cafe, hvordan kan du bruge muligheden
for at bygge din historie, sasom at bruge autentiske opskrifter til retter pa din menu eller szlge
usadvanlige ingredienser eller erindringer?
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15. @velse 12: din historie-handlings plan

Reflektere over gvelser 1-3, bgr du nu har identificeret styrker og huller eller omrader for forbedring
i din historie, og hvordan du fortzeller det. Hvilke @ndringer kan du foretage, og hvilke handlinger

kan du implementere for at forbedre prasentationen af din kulturarvs historie?

Brug fglgende tabeller til at identificere et saet eendringer og forbedringer, du vil implementere i
Igbet af de naeste 12 maneder. Du kan finde det nyttigt at brainstorme ideer og at involvere andre

som teammedlemmer til at udvikle dine planer.

Eksempler pa handlinger (hvad);

Genskrivning og udvikling af din historie

e Undersgg elementer af din historie (for eksempel ngglepersoner, myter og legender)
* Nye fotografier og displaypaneler

e Gennemgang og opdatering af foldere og brochurer, der afspejler din historie

e Teenk pa, hvor og hvordan du fremmer din virksomhed lokalt og regionalt

¢ Udskiftning eller ny skiltning, iszer i ventende eller kglige omrader for at informere og lokke
besggende

¢ Kundeservice uddannelse iszer i forhold til din historie

¢ Oprettelse af historiefortzllende tegn med kostumer til at fungere som turistguider

¢ Ny madmenu med specielt navngivne retter og traditionelle opskrifter knyttet til din historie
o |driftsaettelse af interaktive displays for at bringe din historie til livs

¢ Redecoration og dyb rensning af dit websted for at opdatere dets udseende set gennem dine
besggendes gjne

* Nye produktlinjer i gavebutikken afspejler din historie med saerlig vaegt pa begrns gaver og gaver
¢ Introduktion af besggskattspor eller quizzer knyttet til din historie

¢ Indfgrelse af et souvenirbogen og / eller produktmemorabilia (fx brandede nggleringe, penne,
postkort og notatbgger)

Veer kreativ og involverer besggsgrupper, familie og venner - du kan endda fa inspiration ved at
besgge og tale med andre kulturarvsvirksomheder om, hvordan de udvikler og prasenterer deres
historie.
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Min historie forbedring handlings plan

Brug felgende tabel til at planlaegge og overvage implementeringen af dine forbedrings idéer.

Handling (hvad) Hvem Hvornar Ressourcer Fremskridt
Og budget
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16. @velse 13: Forteel mig om din kulturarvs turisme
Enterprise

Potentielle besggende har brug for at vide og forsta, hvorfor de skal besgge din kulturarvs

turismevirksomhed. Hvad vil de opleve, fa eller lzere af at besgge?

Hvad er vigtigt eller betydningsfuldt ved din kulturarvs oplevelse?

Skriv eksempler pa de fordele og den laering, som besggende vil fa ved at besgge din kulturarvs turisme
oplevelse.

Hvordan vil du kommunikere og dele betydningen af din kulturarvs turisme oplevelse for potentielle
besggende?
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17. gvelse 14: det billedsprog, du bruger til at promovere din
virksomhed

| denne gvelse skal du gennemga alle de billeder, visualiseringer og branding, som du aktuelt bruger
pa din virksomheds websted, brochurer, informationspakker, foldere og displays. Brug denne gvelse

til at kontrollere, at du bruger passende og de bedste billeder og visuelle elementer.

Mennesker:
(fx kostumer, smilende ansigter,
engagerede udtryk, farver, attraktive)

Inddragelse af ' doing ": (f. eks.
visning af engagement og erfaring)

Vis tidligere v nuveerende: (f. eks.
Hvad var det som i fortiden, og
hvordan er det nu?)

Engagerende: (f. eks folk ser ud som
de nyder og engageret i aktiviteter
og oplevelsen?)

Branding: (f. eks. konsistens i
brugen af logoer, farver og
skrifttyper)

Pulserende/farverig/sjov: (f. eks. er
ressourcer igjnefaldende og
interessant)

Hjemmeside: (f. eks. er det nemt at
bruge, igjnefaldende, engagerende,
interessant, links er alle arbejder,
interaktive?)

Foldere: (f. eks. overholder
maerknings retningslinjer,
letleeselige, attraktive og
interessante)

Paneler og displays: (f. eks. i
overensstemmelse med
retningslinjer for branding,
letleeselige, attraktive, interessante)
Point of Sale displays: (f. eks.
overholder maerknings
retningslinjer, letlaeselige, attraktive,
interessante)

Andre punkter at overVeje:
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18. @velse 15: Definer dine Marketing meddelelser

Teenk pa din vigtigste kulturarvs virksomhed, hvad er de vigtigste salgsfremmende
budskaber, som du har brug for at kommunikere til dine besggende, der vil indlade dem og

motivere dem til at besgge og engagere sig i din kulturarv turisme oplevelse?

Liste tre vigtige oplevelser, du leverer, som vil fa dine besggende til at fgle sig som opdagelsesrejsende
igen?

Udkast til tre meddelelser for hver af dine oplevelser, som du kan bruge i dine kampagner, der vil ggre
besggende gnsker at besgge din virksomhed?
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19. @velsel6: Marketing handlingsplan

Reflektere over gvelser 1-7, bgr du nu har identificeret styrker og huller eller omrader for forbedring
i, hvordan du markedsfgrer din kulturelle virksomhed turismevirksomhed. Hvilke @ndringer kan du
foretage, og hvilke handlinger kan du implementere for at forbedre markedsfgringen af din

kulturarvs turismevirksomhed?

Brug felgende tabeller til at identificere et saet eendringer og forbedringer, du vil implementere i
Ipbet af de naeste 12 maneder. Du kan finde det nyttigt at brainstorme ideer og at involvere andre

som teammedlemmer til at udvikle dine planer.

Eksempler pa handlinger (hvad);

Omskrivning og udvikling af din marketingplan
* Foretagelse af kundeforskning og anden markedsundersggelse

* lvaerkseettelse af ny og / eller opdatering af fotografier, branding, brochurer, brochurer,
skiltning og displaypaneler

* Gennemfgre besagende og kundeundersggelser for at fa feedback om positive elementer
af deres erfaring og forbedringsomrader

* Teenk pa, hvor og hvordan du fremmer din virksomhed lokalt og regionalt
* Social media strategi og digital marketing aktiviteter

* Netvaerksmarkedsfaring med andre lokale agenturer og organisationer (fx turistfora,
medlemsorganisationer og lokale myndigheder)

» Gennemgang af prissaetnings- og diskonteringsordninger
* PR og publicitetsstrategi

* |driftseettelse og kab af nye / opdaterede souvenirbager og / eller produktmemorabilier (fx
branded nggleringe, penne, postkort og notatbgger)

Veer kreativ og involverer besggsgrupper, familie og venner - du kan endda fa inspiration
ved at besgge og tale med andre kulturarvsvirksomheder om, hvordan de markedsfarer
deres virksomhed.
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Min Marketing handlingsplan

Brug fglgende tabel til at planleegge og overvage implementeringen af din marketing plan.

Handling (hvad) Hvem Hvornar Ressourcer Fremskridt
Og budget
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20. @velse 17: veerktgij til planleegning af sociale medier

Denne gvelse vil hjelpe dig med at planlaegge og planlaegge individuelle sociale medier indhold
aktiver, sasom blogindlzeg til at understgtte din marketing plan og vigtige marketingmeddelelser.
Planlaegningsveaerktgjet indeholder sektioner, der skal udfyldes for titlen pa hvert element,
forfatteren, det emneomrade, det daekker, og deadlinen samt dato og klokkeslaet for forventet

offentligggrelse.

Veerktgjet giver en nem at bruge format til at planlzegge den overordnede form og indhold af en
Social Media kampagne. Den bruges som planlaegningsvaerktgj og kan hurtigt og nemt udfyldes med

posteringer og artikler, der afspejler virksomhedens vigtigste Marketing budskaber og kampagner.

Trin 1: Udfyld Social Media planner

Titel Medier Forfatter | Emne Frist Udgive | Tid Noter

Uge 1

Uge 2

Uge 3

Trin 2: kladde kopier

| stedet for at udarbejde kopien, som det er ngdvendigt, er det tilradeligt at udarbejde indhold i god
tid. Ved at udarbejde flere maneders indhold pa én Go sikrer, at der er kontinuitet i stil og
ngglebudskaber gennem hele kampagnen. Det er ogsa mere tid effektivt at saette et par timer til

side til at udarbejde indholdet pa én gang.
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Trin 3: brug af et
planlaegningsvarktgj

Online
planlaegningsveerktgjer som
f. eks. Mg@d Edgar g@r det
muligt at fgje indlaeg, artikler
og Blogs til et aktivbibliotek
og blive planlagt til frigivelse
pa en bestemt dato og et
specifikt tidspunkt. Disse
sociale medier aktiver kan
derefter genbruges med
aktiver, der automatisk skal
sendes ud pa forudbestemte
datoer og tidspunkter
derved sikre regelmaessige

sociale medier

ueue
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Inspirational Quote

Inspirational Quote:

Hvis en historie eller et indleeg er en ' engangs ' brug, sa det kan markeres som for ' engangsbrug ' og

det vil ikke blive gentaget indsendt. Andre sociale medier aktiver vil veere "stedsegrgnne" derfor er

egnet til genbrug gentagne gange.

Sadanne veerktgjer kan bruges til at planleegge indlaeg i Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn og sa

videre. En af de steerke fordele ved at bruge et sddant vaerktgj er den vaerdi, de kan give i at

generere analytiske rapporter til at overvage raekkevidden af stillinger og deres effektivitet.

Tjek denne kort video om, hvordan en virksomhed bruger Meet Edgar til at planlaegge sine sociale

medier indlaeg.

37


https://app.meetedgar.com/
https://www.youtube.com/watch?v=yDhNfhagRyo

