
Bilagshæfte

Koncept for stærke forretningsmodeller og ny 
finansieringsparathed – for attraktioner, hoteller 
og campingpladser

Udarbejdet af: 
BDO Statsautoriseret revisionsaktieselskab 
i samarbejde med Dansk Kyst & Naturturisme

August 2024



Indholdsfortegnelse

Bilag 1: Spørgeramme og selvevaluering/beskrivelse af 
”Prispolitik”, ”De 7 vækstskabere” og ”Entreprenørånd”

3

Bilag 2: Liste med observationspunkter til Mystery 
Shopper-besøg

31

Bilag 3: Intern rapport fra Mystery Shopper-besøg 34

Bilag 4: Rapportscanning af web og sociale medier 
(udarbejdet af C10)

47

Bilag 5: Drejebog for forretningsplan for 
turismevirksomhed

49

Bilag 6: Besøgsrapport 55

Bilag 7: Boston-model 60

Bilag 8: ESG 63

Bilag 9: Gæsterejsen 71

Bilag 10: MWB-overblik og detailplan 77

Bilag 11: 5-års budgetter 80

Bilag 12: KPI’er – eksempler 84

Bilag 13: Årshjul 89

Bilag 14: Gæstebudget 91

Bilagshæfte    │ 2



Bilag 1

Spørgeramme og selvevaluering

/beskrivelse af ”Prispolitik”, ”De 7 

vækstskabere” og ”Entreprenørånd”
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Spørgeramme og selvevaluering/beskrivelse for:

Entreprenørånd
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Spørgeramme og selvevaluering/beskrivelse for:
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Spørgeramme og selvevaluering/beskrivelse for:
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Bilag 2

Liste med observationspunkter til 

Mystery Shopper-besøg
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Dansk Kyst og Naturturisme:

Vejledning til undersøgelse af campingpladser

Inden besøget

• Udskriv pladskort og få et overblik over størrelse på pladsen, antallet af servicebygninger, legepladser, er 
der café og/eller butik? Overblikket skal sikre, at vi kommer hele vejen rundt på pladsen og i alle 
bygninger. 

• Udskriv dette ark.
• Udskriv ”spørgeskemaet” som kan danne et overblik over, om vi kommer hele vejen rundt ud fra 

forventningerne.

På besøget

1.  Adgangsforhold

• Hvor nemt er det at komme til? I forhold til motorvej, landevej?
• Hvordan var skiltningen til pladsen? Var den nem at finde.
• Parkeringsforhold ved ankomst?

2.  Førstehåndsindtryk

• Hvad er førstehåndsindtrykket ved ankomst til pladsen?
• Ser der pænt og velholdt ud på parkeringspladsen?
• Er skilte mv. velholdte eller er det gammelt? 

3.  Reception

• Hvad er førstehåndsindtrykket i receptionen?
• Er der rent? På disk / mellem blade, foldere mv. / spindelvæv i hjørnerne osv. 
• Er der ryddeligt/overskueligt? 
• Fremstår der nyt og lækkert, gammelt og brugt, en mellemting?
• Hvordan fremstår ejer/personale? Imødekommende, venlig? 

4.  På pladsen

• Hvordan fremstår uderummet? 
• Er hække, buske, træer klippet og skåret til?
• Er græsset slået? 
• Er der ukrudt mellem fliser, i bede mv.? 
• Hvordan ser el standere og vandposter ud?
• Samlet vurdering af den generelle standard for oprydning/renlighed/vedligehold på pladsen? Skala fra 1 -10. 
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5.  Legepladser mv.

• Hvordan fremstår legepladserne? 
• Er legepladserne nye/velholdte eller gamle/brugte?
• Hvordan er sikkerheden ved legepladserne?
• Er der flere legepladser? Passer størrelsen på/omfanget af legeplads til campingpladsens enheder? 
• Hvordan fungerer trampoliner/hoppeborge?

6.  Servicebygninger

• Er rengøringen i top? På toiletter, bruserum, køkken, fælleslokaler mv. 
• Virker vandhaner, toiletter, brusere, komfur mv. optimalt?
• Hvordan er standen? Er det nyt/velholdt eller gammelt/brugt? Eller måske gammelt men velholdt?
• Er der god plads omkring hver vask til aftørring af service, madlavning mv? Praktisk indrettet?
• Virker indholdet i køkkenet optimalt i forhold til pladsens størrelse? 
• Bades der med mønt-automater, kort, fri afbenyttelse?

7.  Butik/café

• Hvordan er rengøringen?
• Er der ryddeligt?
• Er det indbydende og overskueligt?
• Er der rummeligt? Eller er der for mange varer på for lille et areal? 

8.  Swimmingpool

• Hvordan fremstår poolen?
• God plads omkring poolen?
• Aktiviteter i poolen eks. rutschebaner/børnepool, springvand el.lign. 

9.  Andet

• Er pladsen moderniseret? El-standere, optimalt wifi, bom med nummerplade-aflæsning mv. 
• Generel opfattelse/førstehåndsindtryk – også set i forhold til antallet af stjerner.

Efter besøget

Der skrives notat, hvor observationerne ved hvert punkt beskrives. 
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Bilag 3

Intern rapport fra 

Mystery Shopper-besøg
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Dansk Kyst og Naturturisme:

Besøg hos Ribe Camping

OBS! 
Ribe Camping har givet tilladelse til at bruge deres interne rapport fra Mystery Shopper-besøg som 
case/eksempel i bilagshæftet. Yderligere har forældrene til barnet, som optræder på en række af billederne i 
rapporten givet deres tilladelse til, at han indgår i materialerne.

Kort info

• 4 stjernet plads.

• Ca. 370 enheder + 16 teltpladser, 3 glampingtelte, 8 minihytter, 12 vadehavshytter, 8 komforthytter og 5 
ribehytter samt penthouse lejlighed.

• Åbent hele året.

På besøget

1. Adgangsforhold

Hvor nemt er det at komme til? I forhold til motorvej, landevej?
Det var nemt at komme til, men det ligger godt nok langt ude. I hvert fald i forhold til motorvej. I forhold til byen 
ligger den fint placeret. 

Hvordan var skiltningen til pladsen? Var den nem at finde.
Der var ikke rigtig skiltning til pladsen udover det skilt, der står ude ved vejen, når man skal dreje ind til pladsen. 
På vej ind mod pladsen kommer to super flotte skilte, hvor ”Ribe Camping” er skåret i skiltet med rustfarve. Det 
skal vise sig at blive en rød tråd gennem pladsen.

Parkeringsforhold ved ankomst?
Super fine parkeringsforhold ved ankomst. Stor parkeringsplads inde til højre – både til personbiler og til 
campingvogne. 

2. Førstehåndsindtryk

Hvad er førstehåndsindtrykket ved ankomst til pladsen?
Meget meget positivt. Flot og velholdt at se til. Virkelig smukke skilte og smuk, nyopført bygning. 

Ser der pænt og velholdt ud på parkeringspladsen?
Parkeringspladsen var belagt med fliser, og afmærkede båse. Meget meget fin parkeringsplads.

Er skilte mv. velholdte eller er det gammelt? 
Rigtig fine skilte, som også beskrevet ovenfor. På selve hovedbygningen var der også pæne enkle skilte, som 
blot var sorte bogstaver med ”café”, ”butik”, ”reception” og ”lager”. Meget flot og stilrent. 
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3. Reception

Hvad er førstehåndsindtrykket i receptionen?
Virkelig flot, nyt og lækkert. Meget indbydende, rent og små finesser som en stor bygget legomand i hjørnet ved 
et siddeområde. Stor bil med campingvogn bygget af Lego. Og små skilte lavet i træ, også med campingtema 
men også bare søde glasbrikker mv. med ”mor”, ”far” osv. på. 
Flot disk ligefrem, når man kommer ind med akustikpaneler og med ”Ribe Camping” skrevet i sorte bogstaver. 
Flot og moderne.

Er der rent? På disk / mellem blade, foldere mv. / spindelvæv i hjørnerne osv. 
Der var pænt rent. Til venstre for reception var der blade og foldere, der lå pænt på række. Ingen spindelvæv i 
hjørnerne.

Er der ryddeligt/overskueligt? 
Der var ryddeligt og overskueligt. Meget indbydende.

Fremstår der nyt og lækkert, gammelt og brugt, en mellemting?
Der fremstår ganske enkelt nyt og lækkert. Gennemført stil.

Hvordan fremstår ejer/personale? Imødekommende, venlig? 
Sødt og imødekommende personale, der pænt bød velkommen og nøgle mv. lå klar. Ligeledes ved afrejse fik 
jeg udleveret rabatkort til næste besøg på en CampNow plads. Derudover spurgte receptionisten til, om vi 
havde været tilfreds med opholdet. Super fint at ligge sådan en føler ud.
Jeg købte en glasbrik skåret i træ med ”Far” på, og spurgt lidt ind til, om de var egenfremstillede. Damen fortalte 
kort om dem, fandt et visitkort og gav mig en lille nøglering med. God service. 

4. På pladsen

Hvordan fremstår uderummet? 
Uderummet fremstår meget pænt og velholdt. Man kan godt se, at der bliver gjort meget ud af vedligeholdelse 
på pladsen. Bare sådan en lille ting som, at affaldscontainerne er hegnet pænt inde bag et sort stakit, og hvor 
der er sat skilt op, hvor der står ”affald” på. Og sådan var det ved alle affaldsstationerne. 
Derudover var der ”lager” bag gederne og fårene, hvor sand, grus mv. lå pænt i bunker i afmærkede områder. 
Det er en lille ting, men det vidner om, at der er ekstremt meget styr på det hele. 

Er hække, buske, træer klippet og skåret til?
Hække, buske mv. er beskåret og klippet til undtagen nogen pilehække, som har fået lov at vokse, og som giver 
mening. Der ser meget pænt ud over det hele. Selvom det er efterår ligger der ikke nedfaldne blade rundt 
omkring (dog lidt ved enkelte vandbeholdere på komfortpladserne, og lidt foran fællesrummet), og mens vi var 
der, var der flere pladsmænd, der gik og ryddede op, fejede sammen mv. 
Der var et enkelt træ, der var knækket midt over i stormen. Jeg er ret sikker på, at det er sket over natten, mens 
vi var der. Vi kørte nemlig en tur rundt på pladsen om aftenen, da der var rigtig uvejr, og det derfor ikke indbød 
til at gå en tur. Og der bemærkede jeg nemlig ikke noget væltet/knækket træ. 

Er græsset slået? 
Græsset var pænt slået over det hele. Intet negativt at bemærke her.

Er der ukrudt mellem fliser, i bede mv.? 
Ingen ukrudt mellem fliserne. En lille smule ukrudt i noget af sandet/gruset på legepladsen.
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Hvordan ser el standere og vandposter ud?
Elstandere og vandposter så fine ud. Pæne og velholdte. 

Samlet vurdering af den generelle standard for oprydning/renlighed/vedligehold på pladsen? Skala fra 1-10. 
Den samlede vurdering af den generelle stand for rengøring og vedligehold på pladsen vil jeg vurdere til 9 på 
en skala fra 1-10. Der var virkelig kun få ting at sætte en finger på, og som man skulle lede lidt efter.
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5. Legepladser mv.

Hvordan fremstår legepladserne? 
Legepladserne fremstår rigtig fine – særligt den store legeplads. På den lille legeplads ligger der nogen store 
klodser, man kan bygge med. De kunne måske have været indhegnet på en måde.

Er legepladserne nye/velholdte eller gamle/brugte?
Legepladserne ser forholdsvis nye og velholdte ud. Rigtig fine. 

Hvordan er sikkerheden ved legepladserne?
Sikkerheden ved legepladserne er rigtig fine. Der er sand eller grus som faldunderlag alle steder. 
På den lille legeplads er der dog en lille trampolin, hvor Theo trådte på kantpuden og røg lige igennem med det 
ene ben, fordi syningen i kantpuden var gået op. 

Er der flere legepladser? Passer størrelsen på/omfanget af legeplads til campingpladsens enheder? 
Der er som beskrevet to legepladser, hvilket er vurderet fint i forhold til pladsens størrelse. Det kunne måske 
være fint med en ”trampolinpark”. Også for at følge udviklingen på de lidt større campingpladser.

Hvordan fungerer trampoliner/hoppeborge?
Trampoliner og hoppepuder fungerer rigtig fint. Der var kun lige den syning i den lille trampolin. Ellers intet at 
bemærke. 

Andet
Udover legepladserne er der også en lille indhegning med får og geder, hvilket er super hyggeligt og noget 
børnene kan bruge. Theo ville ikke med derfra igen, uanset hvad jeg næsten lokkede med. Der var pænt og rent 
omkring indhegningen. Der lugtede selvfølgelig lidt ovre ved deres stald, men sådan er det jo med dyr. 
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Den lille legeplads:

Cykler og toget Futte:

Den store legeplads:
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6. Servicebygninger

Er rengøringen i top? På toiletter, bruserum, køkken, fælleslokaler mv. 
Rengøringen er helt i top. Alt var rent og lækkert. Både toiletter, håndvaske, bruserum, køkken mv. 
Fælleslokalerne overfor receptionen kunne jeg kun få et kig igennem vinduerne, da de var reserveret til 
lejrskole. Udefra set så det også fint ud. 

Virker vandhaner, toiletter, brusere, komfur mv. optimalt?
Vandhaner og brusere virker upåklageligt.

Hvordan er standen? Er det nyt/velholdt eller gammelt/brugt? Eller måske gammelt men velholdt?
Det hele er nyt og lækkert. Der er intet, der tyder på, at der står ældre ting på pladsen generelt. I bygningen 
med fælleslokaler var der et lille legerum, som også så ud til at være i fin stand. 

Børnebadeværelserne var også rigtig fine og hyggeligt indrettet til børn, så det indbyder til bad og toiletbesøg i 
børnehøjde. 

Er der god plads omkring hver vask til aftørring af service, madlavning mv? Praktisk indrettet?
Der virker til at være fin plads omkring vaskene og fin stor vask til at klare opvasken i. Masser af skraldespande 
med tydelige etiketter med affaldssortering. Fin med antal af ovne, køleskab mv.  

Virker indholdet i køkkenet optimalt i forhold til pladsens størrelse? 
Indholdet i køkkenet virker fint – flere ovne, mange vask og kogeplader. 
Derudover var der siddepladser og hyggekroge, så man kunne være en del af opvasken og madlavningen eller 
alternativt indtage aftensmaden der. 

Jeg ville melde mig frivilligt til at tage opvasken i disse meget fine lokaler. 

Bades der med mønt-automater, kort, fri afbenyttelse?
Der anvendes kort eller armbånd til bad. 
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7. Butik/café

Hvordan er rengøringen?
Rengøringen i butikken var fin. Der var hylder med snacks i form af slik, chips, kiks mv. samt kølemontre med 
pålæg, ost, mælk osv. 

Er der ryddeligt?
Der var pænt og ryddeligt. En ansat gik og ryddede pænt op, mens vi var der. Alt fremstod meget snorlige.

Er det indbydende og overskueligt?
Der var indbydende og overskueligt. Man kunne kun købe det mest nødvendige, men det er egentlig også 
meget fint. Der var mange indkøbsmuligheder indenfor kort afstand, så det gav god mening, at butikken ikke var 
så stor, selvom pladsen egentlig er ok stor. 

Er der rummeligt? Eller er der for mange varer på for lille et areal? 
Butikken var rummelig. Som beskrevet ovenfor var det en lille butik, som ligger i forbindelse med receptionen, 
men der var de mest fornødne varer, og der var ikke proppet op med varer. 

Caféen var lukket, men set udefra var den fin. Stilen fra opholdsrummene, køkkener mv. gik igen, og derfor 
virker det hele meget gennemført. Der var lidt spil lige indenfor, så jeg forestiller mig, at der var rig mulighed for 
at sætte sig i caféen og få en god hyggelig oplevelse.

Jeg kunne ikke komme til at tage billeder i butikken, men her er et par billeder af caféen, som er taget igennem 
døren ind til caféen.
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8. Swimmingpool

Hvordan fremstår poolen?
Poolen fremstår i rigtig fin stand. Selvom der er efterår og lukket ned for poolen, fremstår den rigtig flot. Omkring 
poolen er der ligeledes rent og velholdt. Ingen ukrudt i fliserne. Blomsterkummer (det rustne look fra skiltene 
ude foran går igen) med fine blomster. Disse er i øvrigt i samme stil, som dem der står rundt omkring på pladsen 
samt bålstedet ved hytterne. 

God plads omkring poolen?
Der ser ud til at være fint med plads omkring poolen. Umiddelbart ser det ud til, at der er et større område nede 
bag poolen, hvor der er masser af plads til liggestole og hyggekroge. 

Aktiviteter i poolen eks. rutschebaner/børnepool, springvand el.lign. 
Poolen består af en lille børnepool samt en almindelig pool. I børnepoolen er der en lille rutschebane og 
ligeledes er der en lidt større rutschebane i den almindelige pool. 
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9. Pavillon

Ved siden af den ene servicebygning ved den store legeplads er der en pavillon med udekøkken og 
siddepladser. 

Den fremstår også i pæn stand og godt med plads ved bordene. Møblerne virker til at være af god kvalitet, 
hvilket også har gjort sig gældende i både køkkener, opholdsrum mv. 

En lille ekstra finesse er, at der er sat lyskæder op i loftet. Jeg forestiller mig, hvor hyggeligt et mødested det er, 
og hvor man kan søge ly i regnvejr eller blot nyde en dejlig sommeraften, når duggen falder. 

10. Hytter

Ribe Camping har en del hytter. Der er 8 minihytter, 12 vadehavshytter, 8 komforthytter samt 5 ribehytter. 

Minihytterne er blot en lille hytte med plads til 4 personer. 

Komforthytterne er i 2 plan og med plads til 4 + 2 personer eller 6 + 2 personer. Nogen af dem er med 
indendørs spa, mens andre er med 3 soverum. De ser rigtig flotte og velholdte ud og praktisk indrettet. Et plus 
er helt klart, at man som stor familie stadig har mulighed for at leje en hytte. Det er bestemt ikke alle steder, at 
det er en mulighed. 

Ribehytterne er hytter til 4 + 2 personer. De har et særligt udtryk med en gammeldags stil set ude fra. De 
fremstår velholdte og velplejede med et fint lille gårdmiljø til. Jeg forestiller mig, at de er lavet i samme stil, som 
bygninger i Ribe. 
Ud fra et lille kig ind ad vinduet, ser der ud til at være pænt og rent. 
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Vadehavshytterne er til 4 + 2 personer og er fint indrettet. Theo og jeg boede i sådan en hytte og jeg synes den 
er super gennemført. Ét er navnet - Vadehavshytter. Og den vi boede i hedder Sælen. Det giver super god 
mening i forhold til campingpladsens beliggenhed. Derudover hænger der billeder af sæler fra Vadehavet, som 
igen gennemfører temaet. 

Der var pænt og rent i hytterne og en lille ting som gør, at man føler sig ekstra velkommen er, at der lå en lille 
bakke med et par bolcher og et par stykker chokolade. Derudover var der et ”velkomst-kit” med håndklæde, 
håndsæbe, viskestykke, opvaskemiddel, opvaskebørste og tabs til opvaskemaskinen. Sådan en lille ting gør 
bare, at man føler sig velkommen, og det giver en positiv energi og god start på ferien.

Hvis man skal sige en lille ting er det, at der godt kunne være lagt en fuge på klinkerne i badeværelset. 
Derudover ankom vi på en meget regn- og stormfuld dag. Sådanne dage kunne man godt have tændt for 
radiatorerne, så der var lunt ved ankomst. Der var faktisk ret koldt, da vi kom og det tog lidt tid før der blev en fin 
temperatur.

Men det er virkelig også det eneste. Hytterne var alt i alt super fine. 
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11.  Andet

• Er pladsen moderniseret? El-standere, optimalt wifi, bom med nummerplade-aflæsning mv. 
• Generel opfattelse/førstehåndsindtryk – også set i forhold til antallet af stjerner.

Pladsen er fint moderniseret. Der er dog ikke automatisk nummerplade-aflæsning, som også kunne være en idé. 
Wifi fungerede upåklageligt. Det kostede fra 30 kr. pr. døgn. Så vidt jeg er orienteret, er det ikke så mange 
steder, at man skal betale ekstra for wifi. 

Det er generelt en super fin campingplads, som jeg kun kan anbefale. Jeg vil helt sikkert gerne besøge pladsen 
igen – det er bare ærgerligt, at den ligger så langt væk. Men det gør den jo selvfølgelig ikke for andre ☺

Alt er gennemført ned til mindste detalje, og der er stort set ingenting at sætte en finger på. 

KVA:
Besøg afholdt 19/9 - 20/9 2023
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Bilag 4

Rapportscanning af web og sociale 

medier (udarbejdet af C10)
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Bilag 5

Drejebog for forretningsplan 

for turismevirksomhed
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Drejebog for forretningsplan for turismevirksomhed

1. Væksthus for turisme og forretningsplan

Formålet med Væksthus for turisme
Væksthus for Turisme er udarbejdet med det formål at skabe en fokuseret vækst i turisme virksomheder 
indenfor camping, hoteller og attraktioner.

Ideen er, at netop i disse 3 typer af virksomheder vil vækst i overskud og indtjening  ved meget isoleret at have 
fokus på at øge antallet af gæster. 

Flere gæster – taget på huset
Et tag på et hus kan ikke svæve i luften, men er afhængig af kvaliteten af husets sokkel og mure. Flere gæster 
er afhængige af denne sokkel og disse mure – og derfor er flere gæster udtrykt som husets tag.
Taget er ikke fladt – men udtrykt som et saddeltag. Saddeltaget illustrerer samtidig en pil – og en pil viser 
retning – en retning mod flere gæster.

Fundamentet - lederskabet
Nederst på huset findes fundamentet – som består af entreprenørånd og de 7 Vækstskabere. Det er en 
forudsætning for at skabe flere gæster i turisme virksomheden, at ejer(e) besidder en tilpas mænge 
Entreprenørånd og at ALLE 7 Vækstskabere er i spil. 

Hvis ikke dette er tilfældet, er forudsætningerne for at udøve det rigtige lederskab mod flere gæster simpelthen 
ikke til stede.

Mur og vægge – selve huset
Selve huset består af 3 søjler.

Disse søjler står på fundamentet – og forudsætningen for at disse 3 søjler ikke vælter er, at fundamentet er 
stærkt og solidt.

De 3 søjler hedder Faciliteter, Ledelse og Medarbejdere samt Marked. 

Tanken er, at netop disse 3 søjler favner alle væsentlige strategi områder i en turismevirksomhed.

Man kan forestille sig en virksomhed hvor alle 3 søjler ”spiller max” – denne virksomhed har en større mulighed 
for at hæve prisen – lige nøjagtigt til det det niveau hvor der stadig vil komme mange gæster – netop fordi ”at 
alt spiller max”.

Man kan også forestille sig en virksomhed hvor en af søjlerne ikke spiller max. Ideen med huset er her, at når 
ejer(e) er bevidst herom, så kan ejer(e) reagere herpå – og med handlinger skabe øget fokus på de andre søjler, 
således at disse søjler kan kompensere for den søjle der ikke ”spiller max”. Eller der kan ske reparation af den 
søjle der ikke ”spiller max”.

Så når man kender egne styrker og svagheder indenfor de 3 søjler, kan der træffes ”kloge” og bevidste 
strategiske valg for fremtiden.
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Remmen på huset - Prispolitikken
Tværs over de 3 søjler ligger remmen – i form af virksomhedens Prispolitik.

Prispolitikken er afhængig af styrken og kvaliteten af de 3 søjler, og skal netop afspejle et balanceret forhold til 
de 3 søjler – således at prisen ikke bliver for høj – eller for lav – men præcis en pris som markedet vil betale for 
netop denne ydelse.

Formålet
Husets formål er således at vise en sammenhæng i en turismevirksomhed – hvor det er vigtigt at forstå, at 
husets forskellige elementer er afhængige af hinanden – for at skabe vækst.

Formålet med forretningsplanen
Et af de ofte helt store problemer for ejere af en mindre virksomhed er at få taget sig sammen til at få udarbejdet 
en forretningsplan for det nye, som skal sættes i værk. Ejer sidder inde med alt viden selv. Det er jo ejer der har 
fået ideen, grublet over den i måneder eller år, kikket sig omkring og snakket med mange mennesker om ideen. 
De føler at de ved det hele. Derfor kan det være svært at forstå at man ikke umiddelbart kan få bank, realkredit, 
offentlige myndigheder eller investorer til at indse, at ideen er god og lige til at realisere – bare lige der kommer 
lidt hjælp.

På den anden side af bordet kan ideen sagtens synes god. Men forudsætningen for at komme i en god, seriøs 
og konstruktiv dialog er et gennemtænkt skriftligt oplæg, som bank, realkredit eller investor kan forholde sig til. 
Både bank, realkredit og investorer hader grundlæggende at påtage sig risici, og måden at fjerne risiko på er at 
kunne fremvise en struktureret plan.

Derfor skal ejere af mindre virksomheder (også) præsentere ideen på en systematisk og sammenhængende 
måde. 

Det vil oftest sige i form af en forretningsplan.

Indholdet af forretningsplanen
En forretningsplan for Væksthus for Turisme vil indeholde:

• Idegrundlaget – eller Visionen (start med slutningen)
• En beskrivelse af virksomheden og dens ejere:

o Det juridiske grundlag – er virksomheden enkelmandsejet – eller et selskab
o Entreprenørånden og de 7 Vækstskabere (se definitioner og egenbesvarelse i spørgeskema)
o Facilitetssøjlen (se definitioner og egenbesvarelse i spørgeskema)
o Ledelsessøjlen ( do)
o Markedssøjlen ( do)
o Prispolitikken (do)

• Mål – i form af ”Must Win Battles” (MWB)
o MWB – på den korte bane
o MWB – på den længere bane.
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2. Hvad er “must win battles?”

Udgangspunktet er, at der er et indlysende behov for at tage et mere overordnet perspektiv på en opgave i 
virksomheden ved:

• At overveje, hvordan man skal løse opgaven om 2-3 år, og hvad der derfor er nødvendigt at gøre nu.
• At se opgaven fra et Facilitets, Ledelses eller Markeds perspektiv og overveje, om man er organiseret 

rigtigt i forhold til den værdi, man er sat i verden for at skabe.
• At indtage et perspektiv på opgaven, hvor man overvejer, hvilke strategiske samarbejdspartnere det er 

nødvendigt at styrke samarbejdsrelationerne til for at kunne løse opgaven på bedste måde.

Men i en travl hverdag bliver behandlingen af disse perspektiver en rent akademisk øvelse, som man af og til 
opholder sig kortvarigt ved, inden man igen dykker ned i dagligdagens gøremål. Det bliver ikke rigtigt omsat til 
effektive ledelseshandlinger. Og det er her, at MWB kan hjælpe.

En MWB opgave er altså:

• En opgave, som det er afgørende nødvendigt at lykkes med.
• En opgave, som man igennem nogen tid har set behovet for at få løst – fordi det er vigtigt og fordi det vil 

påvirke andre opgavers løsning. (fx en løsning i en søjle løser en opgave i en anden søjle – eller opgaven 
er at få en manglende Vækstskaber i spil).

• En opgave, som kan føre til videreudvikling af samarbejdsrelationer til vigtige samarbejdspartnere, kunder 
eller finansieringskilder.

Det er afgørende, at det er en opgave som skal løses. Det betyder, at man skal prioritere tid og ressourcer til at 
løse opgaven.

Man løser en MWB opgave ved at svare på:

• Hvad vil du opnå?
• Hvorfor er det vigtigt?
• Hvordan ser det ud, når det er lykkedes?
• Hvordan sikres der ejerskab og engagement?
• Hvem skal I samarbejde med?
• Hvem kan hjælpe?

3. Start med slutningen

Hvad betyder at Starte med slutningen?
At starte med slutningen er princippet om at alting skabes 2 gange. Nemlig ved at man mentalt forestiller sig 
slutningen og så den fysiske (rigtige) slutning. Og ved mentalt at forestille sig slutningen er sandsynligheden for 
at den fysiske slutning rent faktisk ender som den mentale – væsentlig større.

At begynde med slutningen betyder altså, at man hele tiden har en klar fornemmelse af endemålet.

Du ved, hvor du er på vej hen med din turismevirksomhed og hvor den er i dag – og det betyder at enhver 
handling herefter let kan laves som en handling der bevæger dig og virksomheden i den rigtige retning.
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Hellere en vild laks end en død sild
Det er lettere at tæmme en vil laks – end at vække liv i en død sild.

Herved skal forstås, slutningen – eller visionen – skal være ambitiøs ( en vild laks) – et mål på 110% hvor man 
som ejer tænker: Uhh – det bliver svært – men mega fedt, når det lykkes….

Eksempel
Vi har nu den 31/12 2028, og vores turismevirksomhed er nu en virksomhed som har XXX tusinde gæster om 
året, med en ejer som ( formuleres ift fundamentet). Vores faciliteter er nu (formuleres ift søjelen), ledelsen og 
medarbejdere er nu (antal, måde at udføre ledelse på) og vi bearbejder markedet på således ( ift søjlen) og vores 
priser ligger således…….

4. Trim, professionaliser og optimer

Definitioner:

Trim
At trimme en virksomhed betyder, at man forbedrer økonomien ved at fjerne eller mindske udgiftsposter.
Men trimme kan også henføres til turismevirksomhedens udseende, således at virksomheden fremstår 
”trimmet”.

Professionaliser
At professionalisere en virksomhed betyder:

• Professionaliser ledelse.
• Få de interne systemer til at hænge sammen og være robuste (ex.: planer, forretningsgange).
• Hold liv i kreativiteten og entreprenørånden og pas på at organisationen ikke stivner.

Optimer
At optimere virksomheden, betyder at udvikle den bedst muligt.

Heri ligger at sikre at alle søjler bearbejdes og optimeres efter bedste evne med det fokus at selv små 
justeringer kan skabe stor effekt.

MWB for Væksthus for turisme
Med udgangspunkt i den udleverede besøgsrapport, udarbejdes der MWB på relevante områder.

I de rapporter, hvor der er Vækstskabere der ikke er i spil, skal der udarbejdes MWB for disse Vækstskabere, 
således at det sikres de bringes i spil.

Herefter skal der kikkes ind i de 3 søjler, og der skal fremfindes et passende antal MWB opgaver, som der 
udarbejdes handlingsplaner for.
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5. Formulering af MWB

Arbejdsark til formulering af MWB er vedlagt.
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Bilag 6

Besøgsrapport
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Besøgsnotat fra første individuelle møde og 

indledende observationer

Nærværende besøgsnotat er udarbejdet på baggrund af vores indledende observationer og 
vores første individuelle møde.

Notatet indeholder følgende:

1. Mystery Shopper besøg
2. Gennemgang af website og sociale medier
3. Andre punkter og anbefalinger
4. Tilbagemelding på de 3 spørgeskemaer.
5. Observationer fra besøget.
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1. Mystery shopper besøg

Som en del af den indledende vurdering af pladsen er der foretaget et mystery shopper besøg.

Vi havde en ikke anmeldt person med overnatning på pladsen den 19-20. september, med det formål at se og 
vurdere faciliteter og den personlige betjening.

Personen er forælder til børn i alderen 3-8 år og har ikke ellers tilknytning til projektet. Formålet var at få en 
uvildig og udefrakommende persons subjektive førstegangsindtryk ved besøg.

Der henvises til vedlagte rapport fra besøget, men konklusionen fra besøgs personen var at I på alle måder har 
en fantastisk plads med en fantastisk service.

2. Gennemgang af website og sociale medier

Der henvises til særskilt notat herom, hvor konklusionen synes at være, at siden er moderne og lækker, men at 
der specielt i forhold til bookingdelen kan skabes nogle forbedringer.

3. Andre punkter og anbefalinger

I fik udleveret skemaer med ”Boston modellen” som kan benyttes på bygninger og marked.

I gav på mødet udtryk for, at I mangler en ”lede stjerne” for de næste 5 år på Ribe Camping. Da I købte pladsen 
blev der udarbejdet en forretningsplan og 5 års budgetter, og disse er nu opfyldt og der er et behov for at 
komme videre.

I fortalte om jeres idegrundlag med sætningen ”Not More – Just Better”. I fortalte også, at dette pay off alene 
kom til udtryk på jeres firma tøj.

Opgave: Lav et notat til os – hvor I beskriver og besvarer følgende 3 spørgsmål:
• HVORFOR har I valgt ”Not More – Just Better”
• HVAD betyder ”Not More – Just Better”
• HVORDAN skal ”Not More – Just Better” kunne ses på Ribe Camping – i alt I gør?

Vi tror, at hvis I bliver kniv-skarpe på disse 3 spørgsmål, så finder i let meningen for Ribe Camping de næste 5 
år.

Videre i projektet kommer I til at arbejde med en forretningsplan for pladsen. Vi anbefaler i tilknytning hertil, at 
der udarbejdes årshjul for hver af de 3 søjler: Faciliteter, Ledelse og Markedet.

Vi anbefaler desuden, at der i tilknytning til forretningsplanen udarbejdes egentlig 5 års budgetter med både 
drifts-, status og likviditet/finansieringsplan.
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4. Tilbagemelding på spørgeskemaer

Væksthus for turisme:

Huset illustrerer som gennemgået på mødet, at husets ”sokkel” – de to røde bjælker – er fundamentet som skal 
være til stede for at vækst via de 3 blå søjler kan realiseres. De 3 blå søjler vil tilsammen danne grundlag for den 
pris du kan tage i markedet, alt med det formål, at skaffe flere gæster til pladsen.

Er 1 af de blå søjler ikke fuldt ud i spil, skal den enten bringes i spil eller de 2 andre blå søjler skal kompensere –
det vil sige performe bedre – for at sikre den samlede vækst i form af flere gæster.

Du har svaret på 3 spørgeskemaer, nemlig Entreprenørånd, De 7 Vækstskabere og endelig spørgeskemaet 
Prispolitik som omhandler de blå områder.

Nedenfor har vi kort opsummeret og konkluderet på baggrund af din besvarelse og vores møde:

Entreprenørånd
I har i selvevalueringen scoret Jer selv til at entreprenørånden er til stede.

På spørgsmålet om generel risikovillighed selvscorede i Over middel”, og forklarede at I hellere at I hellere går 
”en runde ekstra omkring grøden” – inden I træffer beslutning, og at store beslutninger drøftes grundigt i Jeres 
bestyrelse.

Vi mener dette er et sundhedstegn, og mener klart at I besidder den fornødne entreprenørånd.

De 7 Vækstskabere
I har i selvevalueringen scoret Jer selv til at alle 7 Vækstskabere er i spil, idet Jeres laveste score er Over 
gennemsnittet

På baggrund af vores drøftelser er vi i det store og hele enige heri. Vi drøftede evne og vilje til at delegere 
opgaver, og herunder at det er lettere at gøre det selv og herunder også at frigive tid – så I ikke ender som 
”Den kogende frø”.
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Prispolitik

Faciliteter:
I har scoret Jeres faciliteter til at være i top, herunder også beliggenhed og Reason to go”.

Vi er meget enige heri – I har en sjælden set høj og ensartet standard på hele pladsen.

Ledelse:
Vi har ingen særlige bemærkninger til Jeres score på ledelse. Se dog ovenfor, og overvej om der er ressourcer 
nok til både løbende drift/vedligehold og til egentlig ledelse og udvikling.

Marked:
I har scoret kundesegmentet som værende primært seniorer og kvaliteten til 4 stjernede kunder. Vi er enige 
heri.

Omdømme og synlighed på web har I scoret højt. Vi er enig heri.

Ellers ingen bemærkninger til scoringen.

5. Observationer fra besøget

Nedenfor er vist få billeder fra besøget. Vi har ikke konstateret nogen form for – det vi kalder – øje bæ.

Som nævnt tidligere fremstår pladsen fantastisk vel-vedligeholdt, ordentlig og med dejlige bygninger.

Eneste område som ikke spiller max – er området ved tømningspladsen for autocampere og det store 
grusområde ved siden af. Men der har I jo planer klar.
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Bilag 7

Boston-model
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Deltager:

Servicebygning

Hytte kat. ___

Reception

Legeplads

Butik/kiosk

Cafe/restaurant

Beskrivelse:

Indplacer i figuren (med X)

Høj relativ markedsandel Lav relativ markedsandel

Høj 
markeds-

vækst

Stjerne

Høj vækst på markedet

Høj relativ markedsandel

Vigtige for virksomheden – dyre 
at vedligeholde

Spørgsmålstegn

Høj vækst på markedet

Lav relativ markedsandel

Typisk nye produkter

Lav 
markeds-

vækst

Malkeko

Lav vækst på markedet

Høj relativ markedsandel

Velkendt produkt

Hund

Lav vækst på markedet

Lav relativ markedsandel

Ikke rentabel
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Uddybning af de fire felter
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Bilag 8

ESG
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Eksempler på ESG-nøgletal og -dokumentation 

E
Miljømæssige faktorer

Klimaforandringer, 

ressourceforbrug, cirkulær 
økonomi, forurening, biodiversitet 

mv.

S
Sociale faktorer

Lige muligheder og rettigheder, 
gode arbejdsforhold, 

menneskerettigheder mv

G
Governance

Ledelsessystemer, forretningsetik, 
virksomhedskultur, politisk 

engagement, interne kontroller, 
systemer til risikostyring mv.

CO2-udledninger 
• Virksomhedens udledninger i 

scope 1, 2 og evt. 3? 
• Biler, brændstoffer
• Fødevarer/butik/restaurant

Vandforbrug
• Kortlægning & opgørelsen? 

Jordforurening & spildevand

Energiforbrug
• Kortlægning af energikilder
• Belysningskilder/Led 

/sensorer etc
• Hvordan forventer I at jeres 

energiforbrug vil udvikle sig 
fremover? 

Affaldshåndtering/ressourcestrø
mme

• Sortering /fraktioner
• Genanvendelsesprocenter
• Cirkulære

Biodiversitet

Sygefravær
• Hvad viser opgørelsen? 
• Giver opgørelsen anledning til 

nye tiltag? 

Arbejdsforhold 
• Ansættelsesforhold
• Udenlands arbejdskraft
• Arbejdstid

Arbejdsulykker
• Hvad viser opgørelsen? 
• Er der sket en positiv/negativ 

udvikling? 
• Giver opgørelsen anledning til 

nye tiltag? 

Diversitet og diskrimination
• Kønsdiversitet 
• Religion/ etnicitet/seksualitet 

m.m.
• Alder 
• Uddannelsesgrad/tyoer

Inklusion
• Sårbare grupper, særlige behov, 

handicap i arbejdsstyrken
• Lærlinge

Overholdelse af diverse lovgivninger

Åbenhed og fair betalingspraksis
- I relation til leverandører og 

forretningspartnere

ESG som en del af agendaen på 
direktion/bestyrelsesmøder

Forretningsgange og processer der 
sikrer dokumentation og progression 
på ESG 

Lønforskel ml. CEO og medarbejdere
• Hvad viser opgørelsen om 

lønforskellen ml. CEO og 
medarbejdere? 

• Er virksomheden tilfreds med 
niveauet for lønforskellen? 

• Giver opgørelsen anledning til nye 
tiltag? 

Lønforskel ml. køn
• Er der lønforskel ml. kønnene i 

virksomheden? Hvis ja, hvad 
skyldes dette? 

• Har der været en positiv/negativ 
udvikling? 

• Kommer din virksomhed til at 
iværksætte tiltag for at sikre 
ligeløn ml. kønnene? 
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Fakta om virksomhed X

ESG-nøgletal Enhed 2022 2021 Mål

Environment

E ESG-nøgletal

CO2e-udledning inden for scope1

CO2e-udledning inden for scope 2

CO2e-udledning inden for scope 3

Samlet CO2e-udledning, (scope 1, 2 og 3)

CO2 intensitet, samlet CO2e-udledning ift. 
omsætning

Samlet Energiforbrug

Energiintensitet, samlet energiforbrug ift. 
omsætning

Vedvarende energiandel, vedvarende 
energiforbrug ift. samlet energiforbrug

Vandforbrug

Håndtering af farligt affald

Yderligere branchespecifikke ESG-nøgletal

Håndtering af genanvendeligt affald

Andel af genanvendeligt affald ift samlet affald

Madspild

Andel af plantebaserede råvarer

Andel af økologiske råvarer

¨Biodiversitet
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I dybden med E-nøgletal

Oversigten over opgørelsen af dine ESG-nøgletal på forrige side bør ikke stå alene. Du kan med fordel forholde 
dig konkret til de forskellige nøgletal. Brug dette afsnit til at forholde dig til, hvad nøgletallene i din ESG-
opgørelse viser, og hvad det betyder for din virksomhed. Du kan fx beskrive:

CO2-udledninger

• Hvordan er forholdet mellem virksomhedens udledninger i scope 1, 2 og evt. 3?

• Har der været positive/negative udviklinger inden for de forskellige scopes og i virksomhedens samlede 

CO2-udledninger? Hvad skyldes det?

• Hvordan forventer du, at virksomhedens CO2-udledninger vil udvikle sig fremover?

Vandforbrug

• Hvad viser opgørelsen?

• Er der sket positive/negative udviklinger? Hvis ja, hvad skyldes det?

• Hvordan forventer du, at virksomhedens vandforbrug/energiforbrug vil udvikle sig fremover?

Økologi & Biodiversitet

Energiforbrug

• Hvad viser opgørelsen?

• Er der sket positive/negative udviklinger? Hvis ja, hvad skyldes det?

• Hvordan forventer du, at virksomhedens vandforbrug/energiforbrug vil udvikle sig fremover?

Affaldshåndtering

• Hvad viser opgørelsen?

• Er der sket en positiv/negativ udvikling? Hvis ja, hvad skyldes det?

• OBB – Madspiild 

• Hvordan forventer du, at virksomhedens vandforbrug/energiforbrug vil udvikle sig fremover?
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Opgørelsespraksis

ESG-nøgletal Beregningsmetoder til opgørelse af ESG-nøgletal

Environment

CO2e-udledning indenfor Scope 1 Aktiviteter i virksomheden (A) * emissionsfaktorer (B)

CO2e-udledning inden for Scope 2 Aktiviteter i virksomheden (A) * emissionsfaktorer (B)

CO2e-udledning inden for Scope3 Aktiviteter i virksomheden (A) * emissionsfaktorer (B)

Samlet CO2e-udledning, (scope 1, 2 og 

3)
Scope 1 + scope 2 + scope 3

CO2 intensitet, samlet CO2e-udledning 

ift. omsætning
CO2 Total / nettoomsætning

Samlet energiforbrug

∑ (brugt brændselstype (t) * energifaktor pr. type brændsel) pr. brændselstype + (brugt elektricitet (inkl. vedvarende energi) 
(MWh)*3,6) 
+ (brugt fjernvarme/ fjernkøling inkl. vedvarende kilder til varme/køling (GJ)).

Energiintensitet, samlet energiforbrug 

ift. omsætning
Samlet energiforbrug / nettoomsætning

Vedvarende energiandel, vedvarende 

energiforbrug ift. samlet energiforbrug
(Vedvarende energi / energiforbrug) * 100

Vandforbrug Summen af alt forbrugt vand – brutto

Håndtering af farligt affald Beskriv jeres metode

Håndtering af genanvendeligt affald Beskriv jeres metode

Social

Sygefravær Sygetimer / antal arbejdstimer (inkl. overarbejde) * 100

Arbejdsulykker Antal arbejdsulykker * 1.000.000) / total antal arbejdstimer for alle FTE’r

Medarbejdsomsætning (Frivillige + ufrivillige forladende FTE’er) /FTE’er) * 100

Medarbejdertilfredshed Andel af medarbejdere som er tilfredse med at arbejde hos X – fra medarbejderundersøgelse

Kønsdiversitet i organisationen (Kvindelige FTE’er + kvindelige midlertidige arbejdere)/(fuldtids-arbejdsstyrken))*100

Kønsdiversitet i direktionen Andel af kvindelige direktionsmedlemmer af det samlede antal direktionsmedlemmer (i procent)

Kønsdiversitet i øvrige ledelseslag Andel af kvindelige ledere af det samlede antal ledere (i procent)

Kønsdiversitet i øverste ledelseslag Andel af kvindelige bestyrelsesmedlemmer ud af den samlede bestyrelse (i procent)

Governance

Lønforskel mellem CEO og 

medarbejdere
CEO kompensation/median medarbejderløn.

Lønforskel mellem køn
Forskellen mellem den gennemsnitlige bruttotimeløn for mandlige lønmodtagere og for kvindelige lønmodtagere i procent 
af den gennemsnitlige bruttotimeløn for mandlige lønmodtagere

Lønforskel mellem kollegaer med 

samme stilling/anciennitet (generel 

ligestilling/diveristet)

Beskriv jeres tilgang til at tilgå dette, evt. beregningsmetode per løngruppe
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Kortlægning 
krav fra kunder 
& lovgivning

• Top 10

• Gæster

• Systematisk 
dialog

• Kontraktkrav

• Lovgivning 

Interessant-
analyse 

• Bestyrelse

• Medarbejdere 

• Bank/investorer

• Lokalsamfund

• Øvrige 
interessenter.

Kortlægning af  
eksisterende 

• ESG data 
tilgængelighed/k
valitet

• Certificeringer, 
ISO el.lign. 

• E,S,G ‘aktiviter’

• Processer og 
systematik,

• Code of Conduct
etc.

• Viden/kompe-
tencer.

Kortlægning af 
værdikæden 

• Kortlægning

• Muligheder

• Begrænsninger

• ESG-
dokumentation –
tilgænge-
lighed/kvalitet

• Samarbejds-
muligheder.

Kortlægning krav 
fra kunder & 
lovgivning

• Udvælg ESG-data

• Opstil 
målsætninger

• Udregning/
metode

• Ansvar

• Organisering

• Fremadrettet 
proces.

5 trin til at komme godt i gang med ESG

I dybden med E-nøgletal

• Feriegæster vælger ud fra ansvarlighed.

• Kommunikation om at I tager ansvar.

• Kommunikation om hvordan I tager ansvar.

• Aktiver jeres gæster som vejen til større ansvarlighed – giv noget tilbage.

• Tænk jer selv som en del af lønisningen.

• Tilgængelighed af de ansvarlige valg.
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Flot & Inspirerende materiale

Katalog af konkrete anbefalinger & tiltag
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Markedsføring af bæredygtige tiltag. 

Vær opmærksom på retningslinjer

Kvikguide fra 

Forbrugerombudsmanden
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Bilag 9

Gæsterejsen
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”Stærke forretningsmodeller og ny finansieringsparathed” 

”Gæsterejsen”

Er summen af al interaktion en person har med jeres virksomhed (alle kontaktpunkter)   → Oplevet ”værdi”.

• Hvad er gæsterejsen for dig?
• Hvordan og hvornår bruger du gæsterejsen i dag? 
• Bruger du ”Gæsterejsen”?  - Og hvorfor?

• Hvordan skaber du indsigt/overblik over dine gæstetyper/profiler – og fordelingen af disse?  
• Hvordan skaber du indsigt/overblik over nationalitet – og fordeling af disse?  
• Hvordan skaber du indsigt/overblik over solgte produktgrupper – og fordelingen af disse?
• Bruger du disse indsigter? – Og hvordan?

• Arbejder du/I med touchpoints – og hvordan?
o Har I et overblik over dem alle?
o Og en beskrivelse af handling bag disse?

”Gæsterejsen” – Hvorfor er det vigtigt?

”Gæsterejsen” – herunder en touchpoint-analyse er en metode til at se jeres virksomhed igennem gæstens 
briller. Og til at lytte til deres ønsker, krav og behov   → størst værdi for kunden   → maksimal værdi for jer. 

En touchpoint-analyse vil give jer en klart overblik over, hvilke actions I skal sætte ind med, for at skabe 
maksimal værdi i virksomheden. En touchpoint-analyse er derfor en god investering.

”Gæsterejsen” kan have indvirkning på rigtig mange parametre, herunder bl.a. strategien/handlinger på 
følgende områder: 

• Salg 
• Markedsføring 
• Service 
• Kundetilfredshed
• Faciliteter/produkter
• Processer 
• M.m.

Alle handlinger bør understøtte jeres Brand 

Gæstens briller:

Hvad ser de?
Hvad hører de?

Hvad mærker de?
Hvad ønsker de? 
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”Gæsterejsen” – Fælles opgave 

Summen af al interaktion en person har med jeres virksomhed = GÆSTEREJSEN.

Hver interaktion er et touchpoint, som en kunde eller potentiel kunde kommer i kontakt med jeres virksomhed 
på: FØR – UNDER og EFTER. Gældende alle touchpoints – både online og offline. 

Hvad er jeres bud på touchpoints – online, såvel som offline?

NB! Vigtigt også at tænke touch-points ind, som I ikke har i dag – men som er yderst relevante for at 
optimere gæsteoplevelsen.

”Gæsterejsen”   (Optimalt – for hver gæstetype) (Sondre mellem BtC og BtB) 

Før Under Efter
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”Gæsterejsen” – Touchpoints

Summen af al interaktion en person har med jeres virksomhed = GÆSTEREJSEN

”Gæsterejsen” – Individuel

Summen af al interaktion en person har med jeres virksomhed = GÆSTEREJSEN

Hver interaktion er et touchpoint, som en kunde eller potentiel kunde kommer i kontakt med jeres virksomhed 
på: FØR – UNDER og EFTER. Gældende alle touchpoints – både online og offline. 

Hvad er jeres bud på touchpoints i din forretning – online, såvel som offline?

”Gæsterejsen”   (Optimalt – for hver gæstetype) (Sondre mellem BtC og BtB) 

Før Under Efter
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Opgaver til næste teams-møde 

Forsøg følgende:

• Identificer alle de touchpoints du/I har i virksomheden og udfyld derefter skemaet 

• Identificer:
o Alle de gæstetyper/profiler du/I har i virksomheden og fordelingen af dem procentuelt.
o Alle de produkttyper du/I har i virksomheden og fordelingen af dem procentuelt.
o Identificer hvilke nationaliteter du har og fordelingen af den procentuelt.

• Konkretiser, hvordan:
o Dine touchpoints og gæstetyper-/profiler flugter din ”Vision” og ”MWB” (Mangler nogle – beskriv det 

på ”Tekst-skabelon”).
o Dine touchpoints, gæstetyper-/profile, produkter og nationalitet flugter din markedsføringsplan.

Arbejdskraft – ”Tænk i opgaver!”

HK Jobbørs:
• Hjemmeside: JobBørs: Rekruttering af kvalificerede kandidater til virksomheder - HK 
• Kontakt den ”lokale” konsulent 
• Ud fra samtale omkring den ”profil” I søger, matcher jobbørsen jeres ønsker, krav og behov og sætter 

relevante kandidater i kontakt med jer.

Jobcenter:
• Kontakt det lokale jobcenter. Hvem: Jobcenterkonsulent.

CABI: 
• Hjemmeside: Tilbud til virksomheder - Cabis ydelser og services til virksomheder - Cabi (cabiweb.dk).
• Direkte kontakt for vejledning/sparring.
• Forinden kontakt – god ide at udfylde ”Værktøj til at afdække mulige opgaver”.
• NB! Se i øvrigt tjeklisten ”Sådan får du unge godt ombord” + særskilt videre mail.

Erhvervshuse (Evt. ”SMW-Vækstpilot”) og Lokal Erhvervsservice (måske kendskab eller kontakter til relevante 
personer).

Skoler og ungdomsinstitutioner (fritidsjobs), HK-seniorklub, Danske Seniorer.
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Excel-arbejdsskabelon: Gæsterejsen
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Bilag 10

MWB-overblik og detailplan

Bilagshæfte    │ 77



MWB-skema

MWB: Hvilket? Hvorfor? Hvordan? Hvornår? Hvem? Barrierer?
Estimeret 
pris

Se eksempler på næste side.
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Eksempel på MWB-overblik

Eksempel på detailplan for ”Værktøjer”
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Bilag 11

5-års budgetter
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Bilag 12

KPI’er – eksempler
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Eksempler på KPI’er

For at sikre, at virksomheden konstant er på rette vej i forhold til visionen, bør der i opfølgnings øjemed arbejdes 
med udvalgte og branchespecifikke KPI’er:

Eksempler:

• Index omsætning pr. uge/måned/produktgruppe

• Omsætning pr. campingenhed/værelse/besøgende

• Antal ordre pr uge/måned

• Gennemsnitsordre pr uge/måned

• Omsætning fordelt på kundetype pr. måned

• Omsætning fordelt på land pr måned

• Succesrate på kampagner (Omsætning/kampagnebudget)

• Konverteringsrate online pr. måned

• Responstid på telefonopkald/e-mail

• Markedsføringseffektivitet (MF budget/total salg i styk eller kroner)

• Lønprocent af omsætning

• Dækningsbidrag pr. måned (evt pr. lokation/salgesenhed)

• Bruttoavance pr. måned

• Overskudgrad % pr. år

• Afkastningsgrad % pr. år

• Vandforbrug pr. måned

• El forbrug pr. måned

• Vandforbrug pr. gæst pr. måned

• El forbrug pr. gæst pr. måned.
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Præstationspyramiden – servicevirksomheder

Sådan ser præstationspyramiden, som udarbejdet af Lynch & Cross, ud:
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Eksempler på KPI’er – relateret til husets søjler

Eksempler relateret til Markedssøjlen

Generelle KPI’er – ikke turismetilpasset (nødvendigvis):

• Index omsætning.

• Index gæster/overnatninger – ift. budget – marked.

• Omsætning pr. enhed (camping).

• Gennemsnitsordre (omsætning/antal ordre).

• Omsætning fordelt på segmenter – (fx cafe, salg butik osv. – ift. antal gæster).

• Omsætning fordelt på kundetyper – land – børnefamilie/enlige to, radius m.m.

• Konverteringsrate på web.

• Antal bookinger pr. dag/uge/måned – evt. ift. sidste år – eller gæstebudget.

• Succesrate på kampagner (fx faktisk omsætning ift. budget/omkostning pr kampagne).

• Responstid på mails/tlf. (leveringstid).

• Genkøbsfrekvens (antal kunder, der køber ”X” igen x100/antal kunder, der totalt har købt ”X”).

• Oplevet leveringskvalitet (antal ordrer kunderne udtrykker tilfredshed med x100/total antal ordre).

• Markedsandel (salg gæster i stk./kr. x100/total marked i stk./kr.).

• Relativ markedsandel (egen markedsandel/største konkurrents markedsandel).

• Kendskabsgrad (antal kunder, der kender destinationen x100/total antal kunder).

• Markedsføringseffektivitet (total markedsføringsbudget/totalt salg i stk./kr./DB).

• Reklamationsfrekvens (antal ordrer med reklamation x100/total antal ordre).

• Nytteværdi for kunden (graden af tilfredsstillelse/pris).

• Opfattet servicekvalitet (antal kunder, der er tilfredse med servicen x100/total antal kunder).

Eksempler personale

• Lønprocent af omsætning.

• Fraværsdage (totalt antal fraværsdage/antal medarbejdere).

• Sygefravær (totalt antal sygedage/antal medarbejdere).

• Medarbejderinitiativer (total antal forbedringsforslag/antal medarbejdere).

• Medarbejdertilfredshed (antal medarbejdere, som er tilfredse/antal medarbejdere).

Eksempler økonomi

• Dækningsgrad

• Bruttoavance

• Omkostningsprocent

• Overskudsgrad.
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Eksempler ESG

E:
• Samlet energiforbrug fordelt på brændselstype.

• Energiintensitet (samlet energiforbrug/omsætning.

• Vedvarende energiandel (vedvarende energi/samlet energiforbrug.

• Vandforbrug.

S:
• Sygefravær.

• Arbejdsulykker.

• Medarbejdertilfredshed.

• Kønsdiversitet i organisationen.

G: 
Ingen særlige
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Bilag 13

Årshjul

Bilagshæfte    │ 89



Bilagshæfte    │ 90



Bilag 14

Gæstebudget
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Gæstebudget

F 2023 B 2024 B 2025 B 2026 B 2027 B 2028

I alt:

Mål 2028: ______________

Fordelt på:

Forsæson

Sommersæson
Efterårssæson
Vintersæson
Helsæson

Campingturister

Hytter

Glamping
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