
Programmet 

• Velkomst - kaffe og rundstykker
• Hvordan kan du som virksomhed drage nytte af 

Laksens Hus
• Status på projektet
• Hvad får du som virksomhed ud af at 

samarbejde med andre og udarbejde samlede 
pakker til turister

• Workshop



Laksens Hus 
– Lystfiskerinformation og videnscenter

Informationsdelen

Lystfiskerhjørnet

Kastebanen

Demo

Salg

Arrangementer

Samarbejdspartnere



Lystfiskerne

Kommunerne

Erhvervslivet

Lystfisker  
informations -

center

Lokalbefolkningen

Lystfisker 
foreningerne

Andre 
interessenter



VIDEOEN
Projektets 3 indsatser

• Øge udbuddet af ”varer”
(Flere fisk, mere fiskevand, andre natur- og 
kulturoplevelser)

• Øge serviceniveauet til turisten
(Formidling af viden om ”varerne”, 
vejledning, gæstfrihed etc.)

• PR og markedsføring



Oplevelsesværdi Forretningsværdi Samfundsværdi

Turismefremmeværdikæden



National / 
International

Regional / 
National

Lokal / Regional

Gæster

Virksomheder

Brandværdien og attraktionskraft bedømmes 
udefra og ind – men skabes indefra og ud



Invitation til samarbejde
- Sammen står vi stærkere

Formålet:
At skabe mere samarbejde og evt. samlede oplevelsespakker til turister på 
tværs af virksomheder ved Skjern Å for at tiltrække nye eller flere 
lystfisketurister. 

Mål: 
• Vækst (øget omsætning, mersalg, krydssalg, opsalg m.m.) 
• Større brandværdi
• Flere bosiddende

Metode: 
Arbejdsgrupper / netværksmøder / fyraftensmøder (kært barn har mange 
navne;) på tværs af virksomheder



Netværksmøde I: Netværk og samarbejde 23. maj 

Netværksmøde II: Idégenerering 21. juni, kl. 8-10

Netværksmøde III: Forretningsplaner og pris 16. august?

Netværksmøde IIII: Markedsføring og salg 20. september?

Morgenmøder eller fyraftensarrangementer?

Fremtidige møder…



Hvorfor samarbejde…?
Fordele Ulemper

Virksomhed • Kombinerer flere virksomheders 
styrker

• Forum for erfarings- og 
vidensdeling

• Mulighed for mersalg og 
krydssalg

• En bedre oplevelse
• Markedsføring man ikke kan 

købe sig til f.eks.
• Nyhedsværdi  PR (i starten)
• Mere personlig relation til 

gæsten

• Det kræver masser af tid og frie 
ressourcer

• Resultaterne lader vente på sig
• Kræver tålmodighed
• Kræver tillid til hinanden
• Det er mega svært

Gæsten • Bedre gæsteservice 
- Gøre det lettere og hurtigere 
for gæsten

• Udbreder kendskab til andre 
virksomheder

• Tidsbesparende
• Anvender som inspiration

• Et dyrere produkt 



Hvorfor samarbejde…?
Stigende efterspørgsel efter samlede oplevelsespakker pga. et ønske 
om tidsoptimering!

Seneste trends: 
- Flere ældre med godt helbred og god opsparing
- Børnefamilier er mere velstillede, aktive og mobile end tidligere.
- Forældres (og bedsteforældres) ønske om tættere kontakt med 

naturen, ”som da vi var børn”. 
= Aktiv outdoorturismen er i vækst

 Hvem er din målgruppe? 
 Kan du tiltrække flere eller en ny målgruppe via samarbejde?



Samarbejdet foregår i en kæde af leverancer 
(Udbud af produkter, services og oplevelser), der 
tilsammen servicerer en given målgruppe for at 

imødekomme deres drømme og ønsker

Overnatning

Attraktion 

Bespisning

Shopping

Transport

Oplevelser



Mål: Vi samarbejder med hinanden for at skabe et 
krydssalg og mersalg, som vi ikke kan skabe alene!

Overnatning

Attraktion 

Bespisning

Shopping

Transport

Oplevelser

Gør det du/I er 
bedst til – og 
kombinere det med 
andre!



Overnatning

Attraktion 

Bespisning

Shopping

Transport

Oplevelser

Gensidig synergi og afhængighed

Markedsføring

Kommunikation

Salg

Indhold

Logistik

Økonomi

Samarbejde i forhold til gæsten = 
gæstens behov 

Forhold internt i samarbejdet = 
jeres og gæstens behov



• Du skal have tillid til dine samarbejdspartnere
• Har I (realistiske) forventninger til hinanden? Og er de afstemt?
• Leverer dine samarbejdspartnere den samme høje kvalitet som 

dig? 
• Har I fokus på den samme specifikke målgruppe? 
• Er I enige om indholdet, logistikken, markedsføringen, penge 

flowet osv. i jeres fælles produkt? 
• M.m.

Samarbejde forudsætter enighed om et 
fælles udgangspunkt og tillid



Overnatning

Attraktion 

Bespisning

Shopping

Transport

Oplevelser

7 vigtige emner det giver mening at samarbejde om

1. Fælles 
målgruppefokus

2. Oplevelses-
udvikling af nye 

tilbud

3. Netværk for 
vidensudveksling

af: Relationer, 
samarbejde og en 

”konkurrent” 
bliver en 

”partner”.

4. Optimering af 
kvalitet, logistik og 

infrastruktur

5. Vedkende sig 
det fælles 

oplevelsesindhold 
som attraktivt  og 
en mulighed for 

mersalg. 

6. Markedsføring 
on- og offline af 
det fælles tilbud

7. Evaluering af: 
kvaliteten knyttet 
til oplevelsen fx. 

Samarbejdet, 
prisen, logistikken, 
markedsføringen. 



Leadpartner

Samarbejds-
partner

Samarbejds-
partner

Gensidig synergi og afhængighed



INSPIRATION
Gæsterne er glade for at i samarbejder om at:

• Arrangere guidede ture
• Arrangere kontakt med lokale borgere og historiefortællere
• Arrangere kontakt med lokale turismeaktører, ”kendisser”, 

originaler…
• Vise dem hemmelighederne på egnen
• Åbner døre, så de kommer ind bag kulisserne
• Gøre det enkelt at være på ferie: Bagagetransport, børnepasning, 

madkurve, anbefaler hinanden, bruger og viser hinandens 
produkter frem, udarbejder ruteforslag m.m.

• Yder et værtskab så de føler sig ventet og velkomne

= Gode værter



Krydssalg:
Bruge hinandens produkter og oplevelser
Sælge hinandens produkter og oplevelser 

Pakketering med turoperatører:
Medudvikle oplevelsesindholdet
Leverandør af oplevelserne
Provision / god pris til turoperatøren

Pakketering på egen hånd:
Udvikle pakkens samlede indhold
Stå for logistikken, markedsføringen og salget
Stå for administrationen, kommunikationen og afregningen 
mellem alle aktørerne
Medlem af Rejsegarantifonden

3 forskellige muligheder – varierende krav til dig



- Hvem er du?
- Hvad har du af produkter, services og 

tilbud målrettet lystfisketurister? 
- Har du én eller flere idéer?



Dit netværk
Vs.

Dit potentielle netværk


















