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Metode

° Medlemsundersggelsen er gennemfart som en blanding af kvalitative interviews og en
sporgeskemaundersggelse.

° Sporgeskemaundersggelsen blev gennemfart som en online survey | perioden 8. til 19. november.

° 298 medlemmer blev inviteret til at deltage i spogrgeskemaundersagelsen. 117 medlemmer valgte
at svare, hvoraf 24 kun har svaret delvist pa spgrgeskemaet. Det giver en svarprocent pa 39%,
hvilket ma siges at veere tilfredsstillende.

° 17 medlemmer er blevet interviewet | forbindelse med medlemsundersggelsen. Heraf var to
eksplorative interviews forud for spegrgeskemaunders@gelsen og de resterende kvalitative
interviews med fokus pa at udforske saerligt vigtige emner.

° 4 casestudier af forretningsmodeller i andre turismeforeninger blev analyseret som inspiration til
udvikling af den ny medlemsstruktur og forretningsmodel.
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Ny forretningsmodel for Ringkabing Fjord Turisme

Datagrundlag

Sporgeskemaundersggelse
De 117 besvarelser fordeler Respondenter

sig pa folgende vis indenfor
de fem kategorier.
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Datagrundlag

Kvalitative interviews

Der blev gennemfort 17
kvalitative interviews med
medlemmer. Heraf blev to
gennemfart som
eksplorative interviews forud
for sporgeskemaunder-
sggelsen og de resterende
som kvalitative interviews
med fokus pa at udforske
seerligt vigtige emner.

Folgende interviewpersoner
har bidraget til
medlemsundersggelsen
gennem interview:

Thomas Sgrensen,
Elite Sommerhusudlejning

Marianne Bilberg,
Strandgade 5

Robert Kvorning,
Sendervig Camping

Thomas Hansen,
Super Best Sendervig

Kent Heide,
Novasol

Henrik Olesen,
Klitferie

Anette Madsen,
Hvide Sande Rageri

Thomas Kaspersen,
Antons Camping

Elin Bille Nergaard,
Café Kraes

Claus Lerche,
Hotel Fjordgarden

Anders Thygesen,
Esmarch

Bjarne @dgendahl,
Beach Bowl

Dennis Rasmussen,
Lystfiskeren

Jesper Bodilsen,
Tarm Camping

Ulf Burger,
Sendervig Cykeludlejning

Hanne Kobborg,
Brodersen + kobborg

Keld Hykkel,
Vedersg Klit Camping
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Praesentation af
medlemskabsundersggelse

| det folgende praesenteres resultaterne og analysen af
medlemsskabsundersggelsen pa baggrund af det
samlede datamateriale fra spegrgeskemaundersggelsen
og de kvalitative interviews med udvalgte medlemmer |

Ringkabing Fjord Turisme.
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Turistaktor

“De er yderst professionelle -
de gor det naesten for godt |
forhold til, hvad man betaler
som mediem.”
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Tilfredshed

Opfattelse af Ringkebing Fjord Turisme
Tilfredsheden med Ringkabing Fjord Turisme er hgj. Samlet er 72% af
medlemmerne enten meget tilfredse eller tilfredse med foreningen.

7% giver udtryk for en decideret utilfredshed med Ringkabing Fjord Turisme.

Overordnet tilfredshed

" Meget tilfreds Tilfreds Hverken/eller Utilfreds ®Meget utilfreds Ved ikke

2% 52% 20% 7% 1%
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Tilfredshed

Utilfredsheden er storst blandt en gruppe af aktarer der er driver deres
forretning uden for Hvide Sande. Dette stemmer meget godt overens med det
indtryk den kvalitative undersggelse efterlader os med. Her kommer
utilfredsheden fra aktgrerne uden for Hvide Sande til udtryk eksempelvis nar
samtalen falder pa foreningens beslutning om at bruge “Hvide Sande”-brandet.

Tilfredshed efter geografisk placering

® Meget tilfreds Tilfreds Hverken/eller Utilfreds ®Meget utilfreds Ved ikke

Hvide Sande [IIINSTEAN N 54% 12% 4%
Ikke Hvide Sande _ 52%
1

23% 8% 2%
T
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Turistaktor

“Hvis vi henvender os, sa er de
sgde og rare og flinke til at
hjaelpe, men de er darlige til at
fortaelle os om hvad de kan
gore for os.”
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Medlemmernes karakteristik af
turistforeningen

Medlemmerne beskriver turistforeningen overordnet meget positivt med
betegnelser som turismefremmende, professionel og kompetent. Dog er der
0gsa en femtedel af medlemmerne, der beskriver foreningen som
gennemsnitlig.

Hvad kendetegner turistforeningen

e T T 7
vaerdiskabende 56%
O e oo MR 53
serviceminded ?
Inspirerende og innovativ [ 20%
Gennemsnitlig — 19%

Dyr F 14%
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Kendskab til ydelser

Kendskab til medlemstilbud

I
34% 4%

Guiden
Nyhedsbreve 56% 10%
Fysisk turistservice og brochurer, plakater, 58%
mv.
Destinationens digitale muligheder | 20%
Interaktive skaerme 26%
| ¥ Ja, indgaende
i ikli ' 42% .
Turismeudyviklingsprojekter |o Ja, overfladisk
Kurser, seminarer og workshops 3|6% Nej, kender ikke
National og international markedsfaring 62% |
Hjzelp og sparring til forretningsudvikling 70%
Hjzelp til enkeltopgaver (foto, 68% |
billedredigering og tyskoversaettelse) |
Oprettelse af turistprodukt i TellUs 2% 17% : : 81|%
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Kendskab til ydelser

Kendskabet til Turistguiden
ligger pa 96% og efterfolges
af turistforeningens
nyhedsbreve med 90%
kendskab.

Dette er begge ydelser, som
akteren er i direkte kontakt
med. Den tredjemest kendte
ydelse er destinationen
digitale kanaler.

Blandt de mindre kendte
ydelse er oprettelse af
turistprodukter i TellUs,
hjeelp til enkeltopgaver
sasom fotografering og tysk-
oversaettelse, hjeelp og
sparring til forretnings-
udvikling samt de nationale
og internationale
markedsfaringstiltag.

Seerlig sidstnaevnte er en
ydelse, som aktgrerne i hgj
grad eftersparger.

Skjult vaerdi skal
synliggores

Der ligger en opgave i at
udbrede kendskabet til det
vaerditilbud som Ringkgbing
Fjord Turisme yder
medlemmerne. En gget
synliggorelse af
turistforeningens ydelser vil
samtidig @ge veerdien af
medlemskabet for det
enkelte medlem.
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Varieret tilknytning til turistforeningen

Der er stor forskel pa, hvor
taet knyttede aktererne er til
turistforeningen. Figuren til
hojre illustrerer, at der viser
sig at vaere en mindre
gruppe af akterer, som er
teet knyttede til foreningen,
som Vi betegner “strategiske
medlemmer”.

Langt hovedparten af
medlemmerne findes i
gruppen af “perifere
medlemmer”.

Jo teettere knyttet
medlemmerne er til
turistforeningen, desto mere
positive er de ogsa omkring
deres medlemskab.

Ringkebing Fjord Turisme

Strategiske
medlemmer

Perifere medlemmer
(positive og negative)
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

De vigtigste medlemstilbud ifelge medlemmerne

Nar vi sparger
medlemmerne om, hvad de

ser som turistforeningens
vigtigste opgaver er de Destinationens digitale muligheder “ 62%

De vigtigste nuveerende medlemstilbud

ESUSEMISEEE Guicen R ¢
udviklingen af destinations ]

digitale tilstedeveerelse og Interaktive skeerme [N 28%

guiden spiller saerligt vigtige T

roller. National og international markedsfaring _ 25%

Turismeudviklingsprojekter _ 25%
Hjselp og sparring til forretningsudvikling _ 23%
Kurser, seminarer og workshops [N | 19%

Oprettelse af turistprodukt i TellUs - 12%

Hjaelp til enkeltopgaver (foto, billedredigering) F 7%
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Uddybning af vigtige opgaver for
turistforeningen (1)

e Turistinformation til turister i omradet
Mange ser det fortsat som én af foreningens kerneydelser at levere
turistinformation.

e At fa de tyske turister tilbage
Medlemmerne oplever at de tyske turister har svigtet destinationen og ser dette
som et vigtigt indsatsomrade for turistforeningen.

® Vision og Strategi
Flere medlemmer giver udtryk for et anske om at have en overordnet og
baerende vision for turismen i omradet. Medlemmerne efterspgrger endvidere
at turistforeningen udformer en strategi med konkrete mal om fx at veere
danmarks fgrende vandsports- eller lysterfiskerdestination og dermed fa en
mere klar retning pa turismeudviklingen i omradet.

e Rejsning af midler til udvikling af omradet
Medlemmerne betragter det at skaffe finansiering til turismeudviklingsprojekter,
som en vigtig opgave for turistforeningen.
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Turistaktor

“Turistforeningens vigtigste
opgave er at kaste lys pa Hvide
Sande - jJo mere lys der kommer
pa omradet jo bedre.”
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Uddybning af vigtige opgaver for
turistforeningen (2)

e Produktudvikling
Turistforeningen skal fokusere pa at, hvordan man lgfter service og
kvalitetsniveauet i de produkter destinationen tilbyder turisterne.

e Facilitering af aktgrsamarbejde
Iscenesaettelse af de lokale aktarer til bedre samarbejde omkring specifikke
omrader og produkter.

e Tiltraekning af mere velhavende turister
Det eftersparges at turistforeningen satser mere pa at tiltraekke mere
velhavende turister i stedet for den “nedre middelklasse” som de tyske gaester
der kommer i omradet primaert repraesenterer.

e International markedsfaring
Der er et gnske om at der arbejdes mere med tiltraekning af nye malgrupper
eksempelvis velstaende nordmaand og svenskere.
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Turistaktor

“Turistforeningens vigtigste
opgave er at opsaette
langsigtede mal - fx at vaere den
forende lystfiskerdestination om
10 ar og sa arbejde malrettet i
den retning.”
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Uddybning af vigtige opgaver for
turistforeningen (3)

° Politisk taleror
Mange ser turistforeningen som en indflydelsesrig lobbyist i forhold til at vaere
dagsordensattende hos erhvervslivet, kommunen og regionen.

° Vedligeholdelse af omradets fysiske indretning
Danmark er for dyrt og beskidt for tyskere. Det betragtes som en faelles opgave - med
turistforeningen som driver - at holde omradet indbydende og rent. Det drejer sig fx om de
offentlige toiletter og parkeringspladser.
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Turistaktor

“Vi samarbejder - det er maske
et lidt stort ord - kun omkring
Turistguiden. Jeg ser dem pa
samme made, som hvis jeg
skulle lave en lokalradioreklame
eller lignende. Det er en form
for mediebutik.”
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Ny forretningsmodel for Ringkabing Fjord Turisme

Ydelsesbehov

Nar vi spgrger medlemmer om
hvilke ydelser de mener er de
vigtigste, tegner der sig et klart
billede:

Turistguiden og arbejdet med
de digitale medier vaegtes
betydeligt hgjere end de
gvrige aktiviteter.

Kendskab og vigtighed

B Vigtigt tilbud Indgdende kendskab

Destinationens digitale muligheder 18%
Guiden
Interaktive skaerme 22%28%

National og international markedsfaring o 25

Turismeudviklingsprojekter 22350:)%

Hjeelp og sparring til forretningsudvikling 7 23%
Kurser, seminarer og workshops
Oprettelse af turistprodukt i TellUs
Hjeelp til enkeltopgaver (foto, billedredigering)

62%

61%
62%
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Ydelsesbehov

Sparger vi konkret ind til
specifikke ydelser, svarer langt de
fleste at de er interesserede i
online markedsfaring (inkl. kursus
| sociale medier) samt deltagelse i
turismeudviklingsprojekter.
Derefter kommer interesse i viden
om omradets malgrupper samt
temanetveerk.

Der findes dog ogsa en gruppe af
storre aktorer, der eksempelvis
har markedsfaringskompetencer
in-house eller far dette behov
daekket af den kaede de er
medlem af. Det kan derfor vaere
en udfordring for turist-
foreningen, at udbyde tilbud, som
kan favne alle og dermed kan
ydelserne fra turistforeningen
have varieret veerdi for det
enkelte medlem.

Ringkgbing Fjord Turisme

Interesse i nye produkter

Kursus - sociale medier

Deltagelse i
turismeudyviklingsprojekter

Kursus - online markedsfering

I
16% 13%

19%  13%

21% 15%

Viden om malgrupper | 30% | 16%
Temanetvaerk | 27% | 20% H|nteresserede
Markedsf@ringsindsats_og i 20% 20% Hverken/eller
pakketering _ l .
} Ikke interesserede
Kursus - veertskab og service 31% l28%
Dataseet fra VisitDenmark 38% 3|>4%
Tilkgb af website annoncering 34% 42|%
Tilkab af skaerm-annoncering 3'4% ' 42|°o
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Medlemmernes udfordringer

En anden made at kortlaegge Vigtigste udfordringer
medlemmernes behov er at se pa

deres udfordringer for afdaekke
aktgrernes uudtalte behov.

60%
Markedsfearing og synlighed

Ser vi pa resultaterne fra @konomi
surveyen, angiver aktorerne her Samarbejde pa tvaers af brancher
markedsforing og synlighed som

den primaere udfordring. Dette
efterleges af gkonomi @ge produktiviteten/blive mere effektiv

Forretningsudvikling

samarbejde pa tveers af brancher Digitalisering (fx. ggre brug af online

samt forretningsudvikling. Produktﬁg\(/)ilf(ilri]r%

| bunden ligger kompetence- Forstaelse af malgrupper
udvikling, hvilket kan undre
laeseren, nar efterspgrgslen pa
kurser, som vi sa tidligere, er hg;j.

Innovation

Fastholdelse af personale

Ordnet “kompetenceudvikling” er Manglende netvaerk og kendskab til

: e [ 0 gvrige turismeaktorer
et upreecist ord, som ikke lige sa Kontakt med offentlige myndigheder (fx 5%
direkte appellere til et behov, kommune og naturstyrelse) |

Kompetenceudvikling yo. 150 200, 30% 40% 50% 60% 70%

som eksempelvis kurser inden for
et bestemt emne.
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Uddybning af
medlemmernes udfordringer

e Markedsforing
Aktarernes indtjening er afhaengig af antallet af turister. Derfor er
markedsfaring og tiltraekning af flere turister top of mind hos aktgrerne.
Medlemmerne ser det som foreningens opgave at praesentere omradet og fa
det til at se attraktivt og indbydende ud overfor turisterne.

e At holde turistforeningen opdateret omkring nye tiltag
Det er vigtigt for den enkelte akter, at turistforeningen er informerede om og
viser interesser for nye tiltag, sa de kan hjeelpe med at markedsfare og henvise
til disse. Aktarerne eftersparger i den forbindelse besag fra turistforeningen.

e Udjaevning af saesonsudsving
En af de stgrste udfordring for medlemmerne er saesonudsvingene. Der er stor
forskel pa sommer og vinter. Turistforeningen kan hjeelpe medlemmerne ved at
saette fokus pa at blive en helarsdestination og skabe grundlag for at tiltraekke
gaester hele aret.

e At vaere pa forkant med turisternes behov
Medlemmer ser en udfordring i at vaere pa forkant med at skabe de
oplevelsestilbud og de tiltag, som turisterne eftersparger, sd omradet kan blive
ved med at veere attraktivt.
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Turistaktor

““Pa den korte bane er det svaert
at sige hvad vi helt konkret far
ud af et medlemskab, men pa
den lange bane handler det jo
ogsa om at det er et faellesskab
der lafter omradet.”




3 typer turismeaktorer

° Den strategiske partner
En mindre gruppe af starre turismeaktarer pa destinationen, som driver en professionel
turismevirksomhed. De har en stor interesse i at praege omradets udvikling og den
turismepolitiske dagsorden. Aktaren har meget hgj tilknytning til turistforeningen.

° Den involverede aktor
En turismevirksomhed, som engagerer sig i turistforeningens arbejde i det omfang, der er
relevant for aktaren. Det kan for eksempel vaere deltagelse i projekter ellers selv bidrage med
udviklingsidéer o.lign. Aktaren har mellem til hgj tilknytning til turistforeningen.

® Den passive aktor
Ofte mindre aktorer, hvoraf en stor del befinder sig i detailbranchen og derfor ikke direkte driver
en turismevirksomhed. Incitamentet for at melde sig ind i turistforeningen er for at vaere med |
Turistguiden samt at stgtte op om turismen i omradet pa et overordnet plan. Disse medlemmer
har en meget lav tilknytning til turistforeningen.
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

3 typer turismeaktorer

Strategisk behov ----------cccermmcernc e

Vil gerne praege udviklingen af De

destinationen og foreningen. strategiske
parthere

Udviklingsbehov -----==-----=======---===---------oormmmn--

@dnsker at deltage i projekter,

netvaerk eller sasmmenhange med :

mulighed for udvikling af egen De involverede

forretning. aktorer

Servicebehov -------====-------------mmmmmmmm-
Vil vaere en del af den feelles
profil omkring Hvide Sande og
foler sig forpligtet til at melde sig
ind.

De passive aktorer
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Turistaktor

“Det er en bevidst prioritering
at vaere medlem - som en
central aktar er det vigtigt at vi
sgger indflydelse og kommer
med input.”
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Medlemskab betragtes som en skat

til et faelles gode

Faelles for alle tre aktarsegmenter er at de primeaert betragter kontingentet til
turistforeningen som en skat til et feelles gode og faelles styrkelse af omradet.
At vaere medlem af turistforeningen og betale kontingent ses som et grundlag
for at vaere en del af turisterhvervet.

Dette kommer ogsa til udtryk ved, at mange har sveert ved at sige, hvad de
betaler i medlemskab, eller praecist hvilke ydelser turistforeningen tilbyder ud
over turistinformation og Turistguiden. De involverede aktarer og de
strategiske partnere har dog ogsa blik for turistforeningens
turismeudviklingsprojekter.
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Turistaktor

“At betale kontingent efter
antal ansatte er en sjov made at
male pa i en meget saeson-
betonet branche som turisme.
Vi er 15 ansatte |1 jJanuar og 25 |
juni. Sa jeg ved da godt, hvilken
maned jeg helst vil betale mit
kontingent.”
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

dnsker til medlemskabsstrukturen

Medlemmer er blevet spurgt om hvilken foretrukken medlemsstruktur de gnsker.
Her svarer den storste gruppe at et basismedlemsskab med tilkgb er den foretrukne
model. Vi har valgt ikke at lsegge sa meget i disse svar, da det er sveert at forholde
sig til en medlemskabsmodel man ikke kender.

Foretrukken medlemsstruktur

B Bedst Naestbedst

Basismedlemskab og tilkab _ 28%
Brancheopdelt medlemskab _ 27%

Fortsaettelse af nuvaerende medlemskab - 25%

Full-Service medlemskab I 20%
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Turistaktor

‘“Kontingentet er ikke sa hgijt,
sa det passer nok godt med,
hvad man far ud af det.”
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Eksisterende forretningsmodel for
Ringkabing Fjord Turisme

| det folgender ser vi pa den eksisterende
forretningsmodels medlemsstruktur
og gkonomi samt fordele og ulemper.
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Eksisterende medlemsstruktur i
Ringkabing Fjord Turisme

e Turistforeningens nuvaerende medlemsstruktur tilbyder kun én type medlemskab, som er
udifferentieret i forhold til services, udbytte og brug. | stedet afhaenger prisen af medlemmets
antal af medarbejdere.

e | medlemsskabet er der mulighed for enkelte typer af tilkeb primaert i form af yderligere
deltagelse i markedsfgringsaktiviteter. Alle medlemmer har lige adgang til at tilga
tilkabsydelserne.

Medlemsskab

Prisdifferentieret Annon-

: Markeds
efter antal ansatte cering

-foring

Ringkgbing Fjord Turisme <
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Okonomi i1 huvaerende medlemsstruktur

e Den samlede indtaegt fra
medlemsskaber i 2013 var
kr. 478.340.

e Kun meget fa medlemmer
nar gverst op |
betalingshierarkiet, idet de
fleste medlemmer har fa
eller ingen medarbejdere.

@ De gverste 17% af
medlemmerne betaler 40%
af den samlede indtaegt fra
medlemskaber.

o Den gennemsnitlige indtaegt
per medlem er kr. 1.350.

Ringkebing Fjord Turisme

Pris

10.760,-

7.140,-

3.990,-

2.310,-

1.575,-

790,-

Indtaegt

10.760,- A

Medlemsfordeling

103.950,-

170.640,-
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Fordele ved eksisterende
medlemsstruktur

° Kun én type af medlemsskab giver et mindre salgsarbejde. Medlemmet skal kun tage stilling til
om de gnsker at vaere med, herefter bestemmes prisen automatisk.

° Manglende differentiering af ydelser betyder en mindre administrativ byrde i forhold til at
handtere, hvilke medlemmer, der har hvilke rettigheder.

° Alle medlemmer er lige i forhold til foreningens regler.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ulemper ved eksisterende
medlemsstruktur

° Der er ikke sammenhang mellem medlemmernes engagement i foreningen og brug af
foreningens ydelser og det betalte medlemsbidrag.

° Forretningsmodellen tager udgangspunkt i antal ansatte, men tager ikke hgjde for saesonudsving
og medarbejderantal kontrolleres ikke.

° Det billigste medlemsskab koster mere at administrere, end medlemmet betaler i medlemsskab.

° Der mangler en kobling mellem medlemsskab og veerditiloud der kan skabe klarhed over hvilke

ydelser foreningen leverer til det enkelte medlem.

° Den nuvaerende medlemsstruktur tager ikke hgjde for destinationens mange nye veaerditilbud
saerligt inden for online og offline markedsforing.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ny forrethningsmodel for
Ringkabing Fjord Turisme

Det folgende praesenterer den nye
forretningmodel samt medlemskalbsstruktur

for Ringksbing Fjord Turisme.
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Introduktion til differentieret trinmodel

Vi foreslar en medlemsstruktur der er
opbygget efter en trinmodel, hvor
medlemskabet bliver koblet til det
niveau af medlemsydelser, det
enkelte medlem er interesseret i.

3 aktortyper - 3 medlemstrin
Trinmodellen er bygget op af tre trin
med tre tiltagende grader af ydelser
medlemskabet giver adgang til.
Trinene er malrettet de tre idealtyper
for turismeaktarer, der er identificeret i
medlemsundersagelsen, idet de tre
typer har tre distinkte saet af behov.

Med udgangspunkt i idealtyperne for
turismeaktgrerne kan ydelser og
betaling differentieres sa
medlemmerne i hgjere grad betaler
efter deres brug af foreningens
ydelser.

Medlemmer inddrages i
medlemsskabvalg

Medlemmet skal selv inddrages i
beslutning om hvilket medlemskab, de
har behov for til sammenligning med
det nuveaerende ensartede
medlemskab for alle medlemmer. Det
betyder at foreningen i hgjere grad
skal synliggere de vaerdiskabende
ydelser over for medlemmerne og
gore medlemmerne aktivt involverede
i valget af medlemsskab.

2 trin uden for medlemsmodellen
Udover tre trin til de tre idealtyper af

medlemmer er medtaenkt to yderligere

trin uden for modellen. Et trin til
akterer uden for turismeerhvervene,
som fortsat gnsker at stotte
foreningen bade symbolsk og
gkonomisk, og et trin til akterer uden
for kommunen, som gnsker at deltage
i guiden og andre
markedsfaringstiltag.

MANTO

Bygger pa eksisterende tilbud

Der er i modellen ikke taenkt nye tilbud
ind, kun omstrukturering af
eksisterende tilbud og aktiviteter, men
fremhaevet, sa vaerdien tilsvarer
medlemmernes ansker.

Bilag
Se bilag for detaljeret differentiering af
vaerditilbud til hvert medlemstrin.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Medlemsskaber i differentieret trinmodel

Trin 3  Strategisk partner Tilkab

METRIGEER
-foring

Annon-

Trin 2  Plusmedlem cering

f Udvidet

T Etc.
visning | pagner

Trin | Basismedlem

Trin O Stottemedlem

Brochureafgift for aktorer
udenfor kommunen NB: Medlemmer uden for kommunen ma deltage pa trin O, 1

0g 2, men de har ikke stemmeret til generalforsamlinger.
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Fordele ved differentieret trinmodel

° Gennem de forskellige trin i medlemsskabsmodellen saettes der fokus pa de ydelser foreningen
tilbyder.

° Foreningens veaerdi tydeliggeres for de tre kortlagte aktertyper (strategiske, involverede og
passive).

° Niveauerne er indrettet, sd omkostningerne af de enkelte ydelsesniveauer i hgjere grad daekkes

af medlemsbidraget i hvert trin.

° Gennem de gverste trin i modellen kan foreningen fokusere sin indsats omkring de involverede
og strategiske medlemmer, men samtidig have plads til de mere passive aktgrer i omradet.

° De gverste trin vil give en gget indtaegt, som foreningen kan bruge til at skabe vaerdi for
medlemmerne.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Malgruppebeskrivelse for hvert trin

Ringkgbing Fjord Turisme

Strategisk partner: For de aktgrer som gnsker saerlig strategisk indflydelse pa
udviklingen af turismeindsatsen i kommunen. Dette sker ved at partnerne indgar i
destinationens advisory board og er med til at udforme strategiske
turismeudviklingsprojekter. De strategiske partnere vil fa en saerlig prioriteret
synlighed pa destinationens samt eksterne markedsfaringsplatforme. .

Plusmedlem: For aktarer som gnsker at samarbejde med foreningen om at udvikle
turismen samt deres egen forretning gennem sparring og deltagelse |
netvaerkgrupper med andre plusmedlemmer og strategiske partnere.
Plusmedlemmer far desuden en udvidet synlighed pa destinationens samt eksterne
markedsfaringsplatforme.

Basismedlem: For aktgrer som gnsker et grundlaeggende medlemsskab der sikrer en
online synlighed samt adgang til tilkgb af eksempelvis yderligere markedsfgring sa
som annoncering i Turistguiden.

Stottemedlem: For aktarer, som ikke gar brug af foreningens ydelser, men gnsker at
stgtte foreningens arbejde med at fremme turismeudviklingen i omradet.

DEN EUROPAISKE UNION
< DESTRUNON SINGRRRING FIOR0 UROP/EISKE UNIO
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Uddybelse af advisory boardets rolle

Bestyrelse versus advisory board

En bestyrelse har en lovbestemt magt
og ofte ogsa et skonomisk og juridisk
medansvar og en tilsynspligt i
virksomheden, organisationen eller
foreningen. Et advisory board derimod
kan have fokus pa visioner,
udviklingsretninger og perspektiver pa
det daglige arbejde. Boardet er
saledes alene radgivende. Det
indebaerer som udgangspunkt, at det
er foreningens aktuelle behov, der
saetter rammerne for, hvad der er pa
dagsordenen. Advisory boardet skal
derfor ses som direktgrens naermeste
daglige radgivere og
sparringspartnere i forhold til den
strategiske dagsorden.

Medindflydelse er motivationen

De virksomheder, organisationer og
foreninger, der anvender deres
advisory Board aktivt, og formar at
sammensaette et godt team og gor en
dyd ud af at udnytte de ressourcer de

enkelte medlemmer besidder, far stor
vaerdi ud af at arbejde med et
Advisory Board og tilsvarende far
medlemmerne i disse advisory board
ofte en stor personlig vaerdi, savel som
medindflydelse ved vaere med.

Netop medindflydelse og gnske om at
praege en udvikling af turismen og
blive inddraget har veeret negleord fra
flere af de centrale medlemmer i
foreningen. De har et gnske om at
blive taget mere ved rad, om at deres
viden og erfaringer bliver brugt mere
aktivt og i sidste ende om at praege
udviklingen. Det er ikke en
bestyrelsespost og det politiske
arbejde der har deres interesse.

MANTO
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Ulemper ved differentieret trinmodel

° Valg af medlemsskab flyttes fra et automatisk regelsaet over til det enkelte medlem (i dialog
med foreningen). Det vil saette storre krav til foreningen om at kommunikere mulighederne i de
forskellige trin og holde dialog med medlemmerne om deres udbytte og brug.

o

Nogle medlemmer vil opleve at skulle betale en hgjere pris for at fa adgang til samme ydelser,
som i dag.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Medlemsfordeling 1 den nye struktur

e Ca. 5 pa trin 3 - Strategisk partner
En handfuld af foreningens medlemmer har en saerlig
strategisk interesse i foreningen, og vil vaere
interesserede i trin 3.

e Ca.10 % pa trin 2 - Plusmedlem
En mindre gruppe pa omkring 10 % af medlemmerne
vil have interesse i et udvidet medlemskab, hvor der
er flere services inkluderet.

e Flest pa trin 1 - Basismedlem
De fleste nuvaerende medlemmer forventes at ville
kobe sig ind pa det nederste trin, hvor tilkab er
muligt - altsa trin 1. Starstedelen af de nuvaerende
medlemmer er med for at vaere en del af
feellesskabet og for at have adgang til de digitale
muligheder.

e Aktorer der vil statte pa trin O - Stottemedlem
Trin O forventes at tiltraekke akterer uden for
turismeerhvervet, som gnsker at stotte foreningens
arbejde. Omkring 10 % af de nuvaerende medlemmer
forventes at ende her.

Ringkebing Fjord Turisme

Pris Medlemsfordeling

> 50.000 kr

10.000-15.000 kr

2.000-3.000 kr

1.000-2.000 kr

DEN EUROPZEISKE UNION
ESTINENON SNGRRRNG FOSD
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Indtaegter fra medlemsskab i ny medlemsstruktur

Indtaegter fordelt pa medlemstrin
Storstedelen af indtaegterne vil stadig
komme fra de nederste niveauer af
medlemsskaber, da det er her
storstedelen af medlemmerne vil veere
at finde.

Medlemsundersa@gelsen viste, at der er
en mindre gruppe af medlemmer, som
eftersporger det gverste trin med
strategisk indflydelse, og som vil vaere
villig til at betale den pris, det ma
koste.

Storst usikkerhed omkring trin 2 -
Plusmediemskab

Den storste usikkerhed er omkring trin
2, hvor medlemmerne skal vaelge at
betale en hgjere pris for et bedre
vaerditilbud. Maengden af medlemmer
her vil afhaenge af, hvor god
turistforeningen er til at signalere den
vaerdi, medlemmerne bliver tilbudt.

Foreningens tidsforbrug

pa hvert trin

Det estimeres at hvert medlem vil
kraeve mellem 5 og 8 timer at
handtere et givent ar, hvilket
inkluderer bade timer til dialog i
forbindelse med salg samt handtering
af digitale og fysiske medlemstilbud.
Derudover forventes et
netvaerksmedlem at kraeve 20 timer
arligt, baseret pa at et netveerk med 5
aktarer vil kraeve omkring 100 timer at
facilitere for et ar. Der er derfor stor
forskel pa omkostningerne forbundet
med det enkelte medlem pa de to
nederste trin og de to @verste trin pa.

Trin O tilbydes kun meget begransede

ydelser, mens trin 1 primeert tilbydes
grundlaeggende synlighed.

Ved trin 2 og 3 tilbydes medlemmerne

at deltage i netvaerk, hvilket kraever en

vaesentligt hgjere indsats fra
turistforeningen, bade i forbindelse

MANTO

med dialog med det enkelte medlem
og timer der bruges pa at facilitere
netvaerkene. Bruger foreningen
omkring 20 timer per medlem pa
dialog og netvaerksfacilitering vil trin 2
eksempelvis have en relativ hgj
omkostning.

Pa naeste side er de arlige
omkostninger per medlem estimeret.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Indtaegter fra medlemsskab | ny
medlemsstruktur

Der er brugt forskellige timesatser for estimering pa baggrund af om medlemmet
kraever salgsindsats, digital administration, netvaerksfacilitering eller lignende.
Tabellen viser at trin O og trin 2 er saerligt prisfelsomme. Trin 2 fordi
netvaerksfacilitering er en timetung ydelse og trin O fordi prisen er sat relativt

lavt.

Trin 3 forventes at give et hgjt daekningsbidrag per medlem, men der er endnu
ikke medregnet timer for facilitering af advisory board.

Estimeret Estimeret Daknings-
Pris pa omkostning omkostning bidrag per
medlemskab (antal timer) (kroner) medlem
Trin 3 50.000 28 13.160 36.840
Trin 2 15.000 26 12.220 2.780
Trin 1 3.000 5 2.350 650
Trin O 1.000 2 940 60

MANTO seismonaut i



Introduktion til forventet
medlemstilsiutning

Medlemsunders@gelsen viste, at en stor del af medlemmerne er abne over for
en ny medlemstruktur og ogsa abne for at betale et andet kontingent, sa laenge
den veerdi, de far ud af medlemskabet er tilsvarende hgjere. Disse aktgrer vil
umiddelbart folge uden problemer over i en ny medlemsstruktur. Der er til
gengaeld ogsa en stor andel passive medlemmer, hvor det er usikkert, hvordan
de vil reagere pa en ny medlemsstruktur, og hvilket medlemskab de vil vaelge.

Med udgangspunkt i medlemsundersggelsen har vi opstillet tre scenarier for

medlemstilslutningen i turistforeningen efter omlagning til en ny
medlemsstruktur.

MANTO seisronaut
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Scenarier for forventet medlemstilslutning

Konservativt scenarium
Turistforeningen har ikke succes med
at kommunikere veerditilouddene i de
nye typer af medlemskaber, hvilket
gor en stor del af medlemmerne falder
fra. Kun meget fa veelger de dyreste
typer medlemskab, hvilket ogsa gor
det svaere for foreningen at skabe
vaerdi i netvaerkene, og kun enkelte
veaelger at traede ind i advisory
boardet. Der er fortsat en stor del af
medlemmerne, som gnsker at benytte
guiden og foreningens digitale
muligheder, hvilket gor, at de vaelger
et medlemskab pa trin 1. Mange af de
passive medlemmer oplever
omlagningen af medlemsstrukturen
som negativ og folger derfor ikke med
over i den nye medlemsstruktur.

Realistisk scenarium

Turistforeningen fortsaetter sin brede
opbakning i kommunen, og
foreningens nye tilbud om udvidet
medlemskab med netveaerk,
markedsfaring og udvikling har
moderat succes. Der er dog en mindre
del af de passive medlemmer, som,
grundet manglende indsigt i
foreningens veerditilbud, ikke falger
med over i en ny medlemsstruktur og
stopper som medlemmer. Aktarer
uden for turismeerhvervet, som stadig
gnsker at stotte foreningens arbejde

fortsaetter med et medlemskab i trin O.

MANTO

Optimistisk scenarium
Turistforeningen har succes med at
signalere sine nye veerditilbud inden
for de forskellige typer af
medlemskab, hvilket ger det nemt for
aktgrerne at se, hvad de far ud af
deres kontingent. En stor del af de
aktive og naere medlemmer omkring
Hvidesande og Ringkebing s@ger ind i
netvaerk omkring udvikling og
markedsfaring. Sterstedelen af
medlemmerne veelger trin 1 for at fa
adgang til de digitale muligheder og
tilkeb af annoncer i guiden. De passive
medlemmer fortsaetter dog med at
stotte foreningen gennem
medlemskab pa trin O, hvor nogen
vaelger at betale det mindste
medlemskab og andre fortsaetter med
at kebe et dyrere medlemskab for at
stotte foreningen gkonomisk.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Medlemstilslutning og pris i de tre
scenarier

° Medlemmerne giver udtryk for ikke at vaere saerlig prisfalsomme i forhold til hvilket niveau
kontingentet har. Alligevel vil et spring fra nuvaerende 790 kr. til 3.000-5.000 kr. veere et stort
spring for mange mindre turismeaktorer.

° Prisniveauet for trin 1, hvor de fleste medlemmer forventes at ville indtraede er derfor beregnet
som 2.000-3.000 kr.

° Medlemstilslutning forventes at ligge fra samme niveau, som i dag, i det optimistiske scenarium,
til et niveau i det urealistiske scenarium, hvor 50-100 af de perifere og mere passive medlemmer
ophgrer som medlemmer.

° Se oversigt pa naeste side om medlemstilslutning med en lav og en hgj prisstruktur.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Medlemstilslutning og pris i de tre
scenarier

Lav prissaetning Haj prissaetning

Ringkgbing Fjord Turisme K 1 DESTNENON SINGRRRING FOSD
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Fordeling af indtaagter (1)

Omkring halvdelen af indtaegterne forventes at komme fra basismedlemskabet
trin 1, hvor der er mulighed for tilkab.

Vaerdien af trin 2 og trin 3 stiger hurtigt, da hvert medlem laegger et relativt
hgjt kontingent for disse medlemskaber. Til gengaeld kraever de ogsa en hgjere
timemaessig indsats fra foreningen.

Se grafer pa naeste side.

DEN EUROPZAISKE UNION
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Fordeling af indtaagter (2)

Fordeling af indtaegt mellem trin (lav pris)
1.600.000

1.200.000
175.000 Trin 3
800.000 140.000—360.000— Trin 2
105.000 240.000 )
120.000 BTrin1
400.000
ETrin O
0O - 000 000 40.000
Konservativt  Realistisk Optimistisk
scenarium scenarium scenarium

Indtaegter ved lav prissaetning

Ringkgbing Fjord Turisme

Fordeling af indtaegt mellem trin (hgj pris)
1.600.000

250.000
1.200.000 ——
200.000 450.000 Trin 3
800.000 300.000 Trin 2
150.000 ETrin 1
400.000 - 0 _
ETrin O
O - . ' .
Konservativt  Realistisk Optimistisk
scenarium scenarium scenarium
Indteegter ved hgj prissaetning
. K 1 DESTATION SINGRREING FIORD
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Indtaegter og omkostninger
for prissatninger (1)

Den forventede samlede medlemsindtaegt vil ligge mellem kr. 0,7 og kr. 1,5 mio.,
afhaengigt af om medlemmerne fastholdes og hvilken pris, der bliver sat for
saerligt de gverste medlemstrin.

| det konservative og optimistiske scenarium, hvor andelen af medlemmer pa
trin 2 og 3 stiger, vil der vaere en sterre del af kontingentindtaegten tilbage efter
omkostninger til medlemshandtering og netvaerk, som kan bruges pa yderligere
vaerdiskabende aktiviteter for medlemmerne.

Se grafer pa naeste side.

MANTO seisronaut
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Ny forretningsmodel for Ringkebing Fjord Turisme

Indtaegter og omkosthinger
for prissaetninger (2)

Samlet indtaegt og omkostning (lav pris)

B ndtaegt Medlemsrelateret omkostning
1.600.000
1.150.000
1.200.000
669.000 870.000
800.000 570.850

4750
! 665.720
478.340

Optimistisk Nuvaerende
scenarium situation

1.800
400.000 I i i
0o

Konservativt Realistisk
scenarium  scenarium

Indtaegter sammenlignet med
omkostninger ved lav prissaetning

Ringkebing Fjord Turisme

Samlet indtaegt og omkostning (hgj pris)

H|ndtaegt Medlemsrelateret omkostning
1200.000 1870.000——1130-000 4750
1.800
800.000 665.720
0.850 478.340

400.000 - - - .
0

Konservativt Realistisk  Optimistisk Nuvaerende

scenarium  scenarium  scenarium situation
Indtaegter sammenlignet med
omkostninger ved hgj prissaetning
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Overvejelser omkring implementering
af ny forretningsmodel

Proces for overgang til

den nye medlemsstruktur

Der skal udarbejdes en medlemsguide
der pa meget konkret vis beskriver
den nye medlemsstruktur, og
tydeligger de konkrete vaerditilbud der
knyttes til de enkelte trin. Et folgebrev
med argumenter for disse forandringer
savel som en praesentation af
destinationens visioner og strategiske
retning bor fremsendes sammen med
medlemsguiden.

Medlemsguiden fremsendes til alle
medlemmer.

Fokus pa medlemmer pa overste trin
Vi anbefaler at der tages telefonisk
kontakt og/eller aftales et m@de med
de medlemmer der bidrager med det
storste medlemsbidrag ud fra den
eksisterende medlemsstruktur, sa det
sikres at de ogsa fremover traaeder ind
pa det rette niveau.

Kommunikation og kvalitetssikring er
afgorende for en succesful overgang
Der ligger en vigtig
kommunikationsopgave i at sikre en
lzbende og aben orientering til
medlemmerne omkring de
forandringer som de nye medlemstrin
forer med sig. Denne opgave kan evt.
igangseettes inden den nye
medlemsguide fremsendes.

Vi anbefaler at der udpeges en
overordnet medlemsansvarlig der har
den koordinerende rolle i forhold til at
arbejde med den forandringsproces
som introduktionen af de nye
medlemsstrukturer vil kraeve.

Internt skal det sikres at
destinationens medarbejdere er
velinformerede omkring den nye
struktur, samt at medlemmerne far
leveret de ydelser de er berretiget til
jf. deres medlemstrin. En Igbende
kvalitetskontrol og tilpasning af disse

MANTO

ydelser er vigtig for at sikre en
medlemsopbakning omkring de nye
medlemsstrukturer.

Det kan overvejes at fa udarbejdet en
opfolgende tilfredshedsanalyse hos
medlemmerne et ar efter
introduktionen af den ny
medlemsstruktur.

Foreningens vedtaegter

Der kan veere juridiske aspekter af det
at introducere en ny medlemsstruktur,
0og &ndrede kontingentbidrag i
forhold til foreningens vedtaegter der
naturligvis skal felges
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Vi investerer i din fremtid



