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Valkommen!

9

Den hér introduktionen ar till for dig som
arbetar inom besoksnéringen i Dalarna. Vi tror
att du arbetar bade operativt och strategiskt
och att du dagligen moter géster bade fran
Sverige och andra lénder. Du kanske jobbar i
reception, restaurang, butik, hotell eller pa ett
aktivitetsforetag.

Med den hér introduktionen vill vi inspir-
era och ge kunskap om hur du kan utveckla
en ny produkt, tjinst eller aktivitet. Du fir en
maéangd praktiska tips pa vad du kan ténka pa
och reflektionsfragor att fundera pa sjélv eller
tillsammans med andra.

Sjalva grunden i besoksnéringen dr de pro-
dukter och tjanster som foretag och organisa-
tioner séljer till gaster. En produkt eller tjanst
kan vara en 6vernattning pa en boendeanligg-
ning, en avsmakningsmeny pa en restaurang,
ett cykelpaket med guide eller en vandring
med matlagning,

For att gora det enkelt skriver vi genomgaende
om att utveckla en produkt, dessa rad kan
ddrmed ven fungerar lika bra for att utveckla
en tjanst eller en aktivitet.

Tack for att du 4r med och bidrar till att gora
Dalarna till norra Europas ledande och mest
attraktiva destination — med vidlkomnande och
dkta upplevelser aret runt. Dina utvecklade
produkter ar av varde for hela Dalarna!

Psst! Om du tycker att det dir svdrt att svara pa
ndgon fraga eller om du fastnar i ndgon del av
processen — hor girna av dig till affidrsutvecklarna
pa Visit Dalarna. Vi finns hdr for att hjilpa dig!
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KAPITEL 1

Fﬁl‘al‘ b ete lagg grunden for att lyckas

For att lyckas ta fram en produkt som vécker intresse, lockar géster och skapar efter-
fragan behover du skaffa dig kunskaper om din gést, marknaden och omvérlden.

Det hjilper vi dig med i detta kapitel. Ju fler delar du tédnker igenom innan du lanserar
— desto storre chans ar det att din produkt blir framgingsrik och lénsam.
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FORARBETE

Vem ar gasten?

Att kdnna sin gist dr avgérande. Genom att gora en malgruppsanalys
far du okad forstdelse for dina gasters forviantningar, erfarenheter och
onskemal — nagot som ldgger grunden for din produkt. Allra bést ar
det om du kan intervjua nagon eller nagra géaster ur den mélgrupp du
vill vinda dig till med din produkt.

Besvara dessa fragor s detaljerat du kan:

->

Vilka vill du na med din produkt?
Ar det en speciell grupp av ménniskor
med ett gemensamt intresse? Befin-
ner de sig i en speciell &ldersgrupp?

Vilka drivkrafter har denna grupp
av méinniskor? Vad ar det som lock-
ar dem att boka nagot?

Hur soker de information nir de
ska boka? Vem reser de tillsammans
med? Nar vill de helst resa?

Varifran kommer géisterna? Fran
Dalarna, fran Sverige eller fran nagot
speciellt land? Forsok att vara sa
specifik som méijligt - vilka gaster
vill du bérja att vinda dig till?

>

Vad virderar malgruppen? Service,
tillganglighet, hallbarhet, enkelhet att
boka eller komma i kontakt med er?

Kriivs sirskilda forkunskaper eller
utrustning hos giisterna? Vad be-
héver man kunna, veta eller ha med
sig som gast? Har gdsterna andra
speciella behov?

Ts!

Léds mer om maélgrupper och hur du
vander dig till internationella gister pa
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Hur ser marknaden ut?

Nér du borjar {4 koll pa vem du vill sdlja till, 4r det dags att soka mer

kunskap om marknaden och om omvérlden. Att gora en SWOT-analys

ar ett bra verktyg for att bli medveten om nuléget.

Borja med att stilla dig frdgorna:
= Hur ser marknaden ut?

->  Finns det en efterfriagan av
din produkt?

- Vilka behov kan produkten
mota?

-  Hur ser konkurrensen ut?

- Vilka trender finns inom ditt
omrade?

-  Hur tror du att framtiden

kommer att se ut? Vilken roll
har din produkt i detta?

Tpsl

Du kan ta del av trendrapporter pa

corporate.visitdalarna.se

Gor en SWOT-analys

Strenghts (styrkor) och weaknesses
(svagheter) ar sddant du kan paverka med
din produkt. Opportunites (mojligheter)
och threats (hot) kan du inte paverka -
men forhalla dig till.

= Vilka styrkor ser du att din produkt
har? Lista alla!

= Vilka svagheter ser du att din pro-
dukt har? Lista alla!

= Kan du vinda ndgon svaghet till en
styrka? Om ja, hur da?

- Vilka méjligheter ser du att det finns
med att lansera din produkt?

= Hur kan du nyttja dessa méjligheter
for att din produkt ska bli succé?

- Vilka hot kan finnas for att det
inte blir succé nar du lanserar din
produkt?

=  Vad behéver du gora for att kunna
forhalla dig till dessa hot - sa att du
inte gar back med produkten eller i
konkurs med foretaget?


https://corporate.visitdalarna.se/
https://corporate.visitsweden.com/
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Vilken ér produkten?

0.+ Utga fran affarsplanen nar du utfor-
Y=| mar din produkt, for dér finns redan
mycket av grundarbetet gjort. Nar du
utgar fran affarsplanen vet du ocksa siakert
att produkten gar i linje med foretagets

affiarsidé, mal och vision.

Nér du nu har en tydlig lagesbild av kund, marknad och
omvarld dr det dags att borja beskriva din produkt 4nnu
mer noggrant.

Besvara foljande fragor:
= Varfor skapar du den hér produkten?
Varfor ska géisten kopa den hér produkten?

Vilken ér din idé? Vad séljer du egentligen?

v vV

Vilka viirden skapar din produkt for gasten? Forsok att lista s&
maénga varden som mdijligt!

Uppfyller produkten gésters behov?
Finns det ett intresse fran géster att betala for den hér produkten?
Ar produkten tillriickligt Ionsam for att testa att utveckla den?

Vad ir det unika med den nya produkten?

N2 2 2 2 2

Hur ska du paketera din produkt? Ar det som en enskild produkt? Ar
det tillsammans med andra delar eller som en komponent till nagot
storre? Blir produkten béttre i ett paket tillsammans med andra
aktorer?

= Péavilket sitt bidrar produkten till hallbar utveckling? Det kan
handla om att hushélla med resurser, virna natur och kultur eller
hjalpa géster att agera pé ett héllbart satt.




KAPITEL)2.
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En héllbar produkt Kategorier inom hdllbarhet:

> Ekologisk
Tank pa miljén nar du utformar
Som foretag inom besoksnédringen behover vi arbeta héllbart for att din produkt, sé att du inte belastar
ta hand om vara besoksmal, bli lonsamma och bidra till en hallbar natur- och kulturresurserna pa de-
stinationen fér mycket. Gor klimats-

samhadllsutveckling. Hallbarhetsaspekten blir ocksa allt mer avgérande marta val, hushall med resurserna

néar géster valjer vart de ska aka. Mer intryck och mindre avtryck, och uppmuntra gisterna till att gora
helt enkelt! medvetna val -— bade nér de reser
och ar pé plats.

-  Ekonomisk
Att tanka till p4 ekonomin ar viktigt
nér man utformar en hallbar pro-
dukt. Kommer produkten att gynna

den langsiktiga l6nsamheten i fore- l
taget? Eller kommer den bara leda Vﬂ/ '
Y

Vill du arbeta mer med héllbarhet
a kopplat till din verksamhet? Hor
(—) av dig till oss pa Visit Dalarna, sa
=  Social hjalper vi dig!
Personalen ska ocksa halla. Se till
att den nya produkten inte innebér
alltfér mycket merjobb, for att du och
dina medarbetare ska hélla 6ver tid.
Tydligt ledarskap och tydlig kom-
munikation ar viktigt, och det kan
du lasa mer om i kapitel tre under
“Beratta for varandra’.

Beriitta vad ni gor D

Maénga foretag arbetar aktivt med hall-
barhet men glommer bort att beritta om
det. Se till att du kommunicerar hur du
arbetar och vad du gor, pa din webbplats
och i dina produktblad.

till merjobb? Eller i vérsta fall 6kade
kostnader och ett simre resultat?
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Satt ratt pris

Att sdtta ratt pris pa sin produkt kan vara avgorande for att den ska bli Ta med provision i din berikning,
lonsam, konkurrenskraftig och signalera varde. Men hur sédtter man

rétt pris? Vi ger dig ett par tips for hur du kan téanka.

Ta reda pa alla kostnader

Lista alla kostnader som kommer med
att producera, kopa och distribuera
din produkt, som materialkostnader
och arbetskraft. Bade fasta och rorliga
kostnader ska vara med. Glom inte
heller att provision till samarbets-
partners och aterforsaljare till din
produkt ska ocksa vara inréknat i det
totala priset.

Utviirdera konkurrensen

Ta reda pé vad liknande produkter
kostar och bestam hur du vill forhalla
dig till det. Vad ingar i priset? Vad far
man betala extra for? Har produkten
unika egenskaper eller ger mervéarde
som maélgruppen ér villig att betala for?

Beskriv viirdet for gisten

Fundera 6ver vilket véirde din
produkt ger till dina géaster. Vilka
problem l6ser den? Vilka fordelar er-
bjuder den? Vad ar det vért i pengar?
Var tydlig med vad som ingér i priset
och vad man kan kdpa till. Kan du
underlétta for kunden att gora tillval
redan vid bokningstillfallet?

Positionera din produkt

Vilket varumaérke vill du skapa? Om
du siktar pé att utveckla en lyxpro-
dukt kan du sétta ett hogre pris for
att signalera exklusivitet. Om du vill
vara mer prisvird kan du vélja ett
lagre pris. Andra faktorer som vissa
géster vill betala for 4r enkelhet, be-
kvamlighet, exklusivitet och unicitet.

Differentiera priset

Ibland kan det vara mycket gynn-
samt att ha olika priser for olika mal-
grupper, som barn, vuxna, studeran-
de och pensionérer. Ska du anvinda
dig av rabatter eller kampanjer som
ger olika priser vid olika tillfallen?

Utviirdera efterfragan

Om efterfragan ar hog kan du att
sétta ett hogre pris. Om efterfragan

ar lag kan du behova sétta ett lagre
pris for att stimulera forséljningen.
Dérmed bor du kanske ha olika pris
under hog- och lagsdsong, for att
skapa en mer hallbar verksamhet . Ett
tips kan vara att skapa tillfilliga paket
med rabatt, for att testa efterfragan.

0 utvérdera efterfragan och se till
’ att beskriva virdet for gisten.
W %}l l

Var flexibel

Var beredd att justera priset over tid
efter forandringar p4 marknaden,
konkurrens och kundrespons. Det ar
vardefullt att med jamna mellanrum
utvérdera din prisséttning.

Glom inte provision

I din prisséttning ska du alltid ta
hénsyn till eventuell provision som
uppstar nir du samarbetar med en
aterforsiljare. En aterforséljare kan
vara ett hotell, en researrangor eller
en OTA (Online Travel Agent). Slut-
priset till gast ska alltid vara detsam-
ma oavsett var gisten bokar.

Rikna med allotment

Om du séljer via en aterforsaljare sa
bor kompanjonsavtal hantera even-
tuell allotment. Allotment innebar
att terforsiljaren har fortur pa ett
visst antal reserverade rum, baddar
eller platser pa en guidad aktivitet
fram till ett visst datum.
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Latt att boka

Nér gisten vl bestamt sig for att resa till dig ska det vara enkelt, tydligt och tryggt

Gor en grundlig analys av boknings-
system innan du fattar beslut om
vilket du ska nyttja. Du bor vélja att
ha bokning direkt pa din webbplats
och dven ga via andra externa aktorer
som Tripadvisor och Booking (kallas
ocksa for OTA, online-travel-agents).
Ju fler stéllen géisten kan hitta och
boka ditt erbjudande pa, desto béttre
ar det!

Vilj en séiker betallosning. Det ska
kannas smidigt och tryggt for bade
dig och gasten. Ha med fordel olika
betalningsalternativ, som kort, Swish
och faktura, fér att kunna mota

olika behov. Tank ocksé pa att det
bor finnas betalningslésningar som
fungerar oavsett vilket land gésten
kommer fran.

att boka. Det géller att ha ett smidigt system och tydlig information, fér annars
ar det risk att du tappar gisten. I dagens digitaliserade vérld finns manga olika
l6sningar att vélja pd, och vi ger dig nagra grundldggande rad for en enkel bokning.

%

9

Tos!

Fundera 6ver vad du sjalv uppskattar nar du

|52

handlar eller bokar pa nétet. Vad far dig att genomfora ett

6 o kop? Vad far dig att avbryta? Vad fungerar extra smidigt

Ha med all information. Se till att
all nédvandig information finns med
pa bokningssidan. Tid, pris, vad som
ingér och vilka regler som géller.

Glom inte av- och ombokning,.

Vad géller om gasten bokar om eller
bokar av? Detta ska vara tydligt redan
fran start, s att det inte uppstar miss-
férstand, problem eller uteblivna in-
takter i onodan.

och ger dig en bra upplevelse?

=>  Svarapa fragor. Se till att kontakt-
uppgifter finns p& bokningssidan om
gésten har fragor och besvara helst
fragor inom 24 timmar. Vi uppmunt-
rar att ha ett autosvar dar det fram-
gar att mejlet kommit fram och att
du svarar sé fort du har méjlighet.
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Skapa forutsittningar
for en god upplevelse

Oavsett om du utvecklar en produkt, tjanst eller aktivitet
vill du att gasten ska fa en minnesvird upplevelse vid sitt
besok. D4 giller det att tanka till i forvag, se helheten
och placera sig i gistens skor for ett 6gonblick. For val-
komnande och dkta upplevelser blir ofta till vardefulla
minnen — som far gisten att vilja atervianda.

Fundera giarna igenom dessa fragor
relaterat till din produkt:

= Hur blir giisten viilkomnad? Hur
vill du att det forsta intrycket ska vara
av din produkt? Hur gor personalen?
Finns information pé andra sprak?

= Kiinner sig giisten vilkommen i
miljén? Doftar det? Hur later det?
Hur ser det ut? Hur kénns det?

->  Finns det en inbjudande kiinsla?
Hur jobbar ni med ljus, farger, design,
arkitektur, skyltar, landskap och
tillgénglighet?

- Kiinns det tryggt att vara gist hos
dig? Vad behovs for att dina gaster
ska kinna att det ar tryggt — oavsett
vilka erfarenheter de bar med sig fran
tidigare? Kommunicerar du vanliga
fragor till gdsterna?

Tillgodoser du grundliggande
behov? Finns forutsattningar for
grundlidggande behov, som toaletter,
dryck, mat, forflyttning, sittplatser,
vila och bra ventilation? Fragar du
géisterna om deras behov?

Hur ldnge stannar gésten pa platsen?
Och vad ar det ultimata for din pro-
dukt? Hur kan du styra detta?

Hur méanga andra ér det pa samma
plats? Finns det risk for langa koer
eller att det blir trangt? Bor du ha ett
min/maxantal eller tydligt utmérkt
hur man koar?

Upplever man platsen sjéilv eller
med séllskap? Och spelar det nagon
roll for din produkt?

Hur ser interaktionen och samska-
pandet med personalen eller andra
géster ut? Bjuds gésten in att vara
medskapare i rummet? Pa vilket satt?
Behover gésten vanta? Skapar det
irritation eller forvantan? Gar det att
styra det till det positiva?

Stammer marknadsforingen 6ver-
ens med verkligheten? Vad visar du
innan besoket? Vad finns pa plats?
Vad séger gasten efter besoket?
Stammer det 6verens? Lova inte
mer 4n vad du ar sdker pa att du kan
halla. Och tank pa att en manniskas
upplevelse ar unik och individuell -
det gér inte att bestimma hur ndgon
ska kénna eller uppleva nagot.
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Kvalitetssikra

Nu har du férhoppningsvis de flesta bitar pd plats med din produkt.
Men ett viktigt steg dterstar innan du gar vidare till lansering — och
det ar kvalitetssdkring. Du behover testa din produkt och se till att

du har alla formella avtal och férsdkringar pa plats.

v

v

Testa din produkt. Be andra att testa
din produkt som om de var kunder.
Lat dem gé igenom hela processen
fran start och se om det finns nagra
fallgropar lédngs vigen som du be-
hover atgirda. Testa fysiskt, digitalt,
som om man vore fran Sverige eller
fran ett annat land samt om man har
en funktionsvariation eller sérskilda
behov . Ta tacksamt emot synpunk-
ter pa hur din produkt kan bli &nnu
battre.

Vilj dina samarbetspartners,
underleverantdrer och dterforsiljare
med omsorg. Dessa blir en del av ditt
varumaérke och kan ddrmed paverka
din nivé av framgang. Var noga med
att gora en bakgrundskoll pa aktorer
du véljer att samverka med.

Ar detta finansiellt stabila
aktorer?

Hur har tidigare drsredo-
visningar sett ut?

Vem sitter i styrelsen?
Hur ser det ut i brottsregister?

Har dina samarbetspariners de
forséikringar som krévs?

Behovs kompanjonsavtal mellan
dig och dina samarbetspartners?
Det ér klokt att skriva detta ndr man
ar sams och det inte finns nagon
konflikt.

Behovs resegaranti kopplat till pa-
ketreselagen? Tank p4 att denna lag
uppdateras lopande och att du alltid
bor vara uppdaterad pa den senaste
informationen, exempelvis via Visit
Swedens kunskapsdatabas.

Behovs andra forsikringar, som
ansvars-, tilliggs-, tredjeparts- eller
egendomsforsakring?

Ta hjilp av en jurist for att skriva

Ha en plan B. Vad gor du om védret
inte ar pa din sida? Vad hander om
négon blir sjuk? Vad gér du om olyck-
an intraffar? Att tanka till innan och
ha en backup-plan gér bade din pro-
dukt, dig och ditt féretag robustare.



KAPITEL 3

[ansering

Nu har du kommig tiannser
produkt for dina gister och
som giller f6r den nya produkten samt till a
Glom heller inte att uppmana gisterna att in
ordet vidare till andra.
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Beritta for gisten

For att nd ut med din nya produkt behéver du marknadsfora den. Det
gar att goras pé en rad olika sétt idag, och vi ger har ett flertal tips pa

vad du behéver tanka pa for att né din tdnkta malgrupp - och locka
dem till att vilja boka.

Ta fram argument for din produkt.
Hur 16ser produkten géstens pro-
blem? Vilka virden ger den gésten?
Hur uppfyller den géstens drom?

Ta fram siljtexter. Hitta ett tydligt
huvudbudskap som du backar upp
med dina argument. Skriv texten
utifran vad du tror att malgruppen
langtar efter och vill veta. Blanda
sdljande argument med fakta. Se till
att ha med all n6dvandig information
pé slutet.

Ta hjilp om det ar svart. Om det ar
svart att skriva texter som ska locka
dina gister, ta hjélp! Al-verktyg som
Chat-GPT kan hjalpa till med utkast.
Titta &ven pa hur andra gor och ta
inspiration frdn goda exempel och
fundera pa hur du sjélv blir inspirerad
och sugen pé att prova nya saker.

Viilj bilder med omsorg. Bilder
lockar, inspirerar och paverkar oss
kanslomassigt. Se till att anvinda
aktuella bilder med hog kvalitet och
med ménniskor pa bilderna. Sjalv-
Klart har du en skriftlig 6verenskom-
melse med alla som véljer att synas
pé bilderna.

Vilj kanaler for marknadsforing,.
Hur vill du na dina géster pa nétet
med din produkt? Ska du synas i dina
egna kanaler eller anvinda externa
kanaler?

Vilj format. Fysiskt produktblad,
webbsida, pdf, pressrelease, beskriv-
ning i sociala medier, powerpointpre-
sentation eller videoklipp. Mdjlighe-
terna dr manga for att presentera din
produkt. Tank pa var du bast nar din
malgrupp. Du kanske ska prova flera
olika alternativ?

Oversiitt till engelska. Oavsett vem
du véander dig till med din produkt,
kommer alltid internationella gaster
att dyka upp. S4 se till att du har
information pa engelska, garna dven
fler sprak.

Testa ditt material. Innan du gor
din stora lansering, se till att testa
ditt material pa nagra personer och
be dem ldmna feedback. Blev de lock-
ade? Forstod de erbjudandet? Var det
tydligt hur de skulle boka eller kopa?
Saknade de négon information?

Tl 2

Om du vill sdlja din produkt
pa en internationell marknad,
ta giarna del av Visit Dalarnas
exportguide. Kontakta oss for

att fa tillgang till den!
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Beritta for varandra

Att alla inom foretaget 4r med pa noterna och kan den nya

produkten &r viktigt. Det 6kar sannolikheten for att gidstens upplevelse
blir béttre och att ni upplevs som ett kunnigt team. Det kan ockséa
stdarka den interna kdnslan av stolthet. Det handlar ytterst om ett gott

vardskap, nagot av det allra viktigaste for gastens upplevelse hos er.

Gé igenom vad som giller for den nya

produkten:

= Vad heter produkten?

= Vem vénder den sig till?

->  Nir pé aret siljer vi produkten?

=>  Hur berittar vi om det fér vara kun-

N

9

Kom ihag att &ven kommunicera detta till
andra besoksnéringsforetag i narheten, s
att de ocksé vet om den nya produkten och
vad som géller. Det gor att de littare kan
tipsa gaster.

der? Var hittar de mer information?

Vad krévs av besokaren? Specialut-
rustning att ta med sig? Forkunska-
per? Alder? Halsostatus?

Vilket pris tar vi? Har vi mojlighet Du kan ldasa mer om vérd-
att ge provision pa priset? Rabatter? O skap i var Introduktion till
o viardskap pa dalavis. Om du
vill ta del av hur du kan berétta om din
produkt kan du ldsa mer i var Intro-
duktion till guideyrket. Kontakta oss
for att fa ta del av materialet.

Var och nér startar respektive slutar
aktiviteten?

Hur tar sig gésten till utmarkt plats?
Hur hittar de dit? Finns det alternati
va fardsatt?

Kréaver produkten forsékring eller
resegaranti? Har eventuella underle-
verantorer dven de forsakringar och
avtal som krévs?

Hur ser plan B ut om nigot hander?
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|
Lat gisten beritta for andra PR AT

e fa hjalp med att utveckla ditt foretag digitalt.
D Det finns ocksa tips for hallbarhet och att

Nojda gaster dr dina basta ambassadorer. De sprider ordet vidare till andra méta internationella géster ocksa.
om din produkt och ditt féretag, och det dr den biasta marknadsforingen

du kan fa. Genom att arbeta aktivt pa den digitala arenan kan du forlanga

ditt goda viardskap dven efter géstens besok.

Skapa en riktigt bra upplevelse. -  Lyssna pa feedbacken. Agera
Nyckeln till en n6jd kund &r ett gott snabbt pa feedback fran en gast — for
vérdskap. Se till att tdnka pd allt i for- att forbéattra produkter, tjédnster och
véag och var lyhord under besoket - kundupplevelsen. Var noga med

for att din gést ska fi de basta forut- kundsupporten och analysera statis-
sdttningarna till en minnesvérd tiken pa din webb for att forsta dina
upplevelse. kunder dnnu bittre.

Var digitalt nirvarande. Nir giisten >  Svara parecensioner pé boknings-
ar pa plats kan du girna pAminna om tjanster som Tripadvisor, Booking
incheckningar och omnamningar, f6r och liknande. Cirka 70 procent av alla
att gisten enklare ska kunna berétta géster laser recensioner dér, och ett
om sin upplevelse digitalt. Interagera bra bemotande starker ditt varumar-
med gésten niar hen ndmner er i soci- ke enormt mycket. Testa att googla
ala medier. Dela gdrna gistens bilder ditt foretag ~— for att inte missa

och tacka for publiceringen. négonstans det ndmns.

Uppmuntra giisterna att lamna ->  Niamn erbjudanden i recensioner.

feedback. For att fa aterkoppling av
dina géster kan du anvinda formulér,
uppmuntra gésten att laimna recen-
sioner och kommunicera med dina
géster i dina sociala medie-kanaler.

Nar du svarar pa en recension kan
du med férdel 4&ven ndmna om ni har
négot nytt erbjudande, som gésten
gérna far komma och prova.
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1. Dromma 2. Planera

Gésten drommer om och hamtar inspira- Giésten vet ungefir vad hen vill géra och jamfor alternativ.

2 tion till sin nésta resa eller upplevelse.
n C e C ].Sta -  Finns all information om produkten pa nétet? Svarar
> du i texten pa alla tédnkbara fragor redan i forvag?

Finns ditt féretag och din nya pro-
dukt pa webben?
= Har du satt rétt pris pa produkten?
= Har du tagit fram inspirerande texter,
bilder eller filmer om din produkt? ->  Finns du och din produkt p& bokningstjanster
som Booking och Tripadvisor?
->  Har du skrivit pa sociala medier om
din produkt? = Svarar du p4 recensioner?

3. Boka 4. Uppleva

Giésten har tagit ett beslut och bestamt Giésten dr nu pa plats och det ar dags att skapa en minnes-

sig for att testa din nya produkt. véard upplevelse for hen.

= Gér det att boka ditt erbjudande? < Arallaiforetaget inforstddda med den nya
produkten?

= Ardet enkelt att boka och betala? >
Har ni gatt igenom vad som ér viktigt for ett

=>  Besvarar du fradgor p& mejl och tele- gott vardskap?

fon inom 24 timmar? -

Ar ni lyhorda for gistens behov néir hen ar pé plats?

Paminner du gdsten om omnédmningar?

Q 5. Minnas

Gaésten d4r hemma igen efter resan och delar med sig

Snyggt jobbat! Nu har du tagit dig MINNAS DROMMA minnen av resan med andra.
igenom hela introduktionen och for-

hoppningsvis ocksa lagt en gedigen [2:] > ir;z‘;;‘agiz;l;fled gdsten ndr hen namner er i
grund till din nya produkt.
Som avslutning kommer hér en UPPLEVA PLANERA = Delar du kunders bilder och tackar for publiceringen?

checklistaniiiranimCEESu =>  Agerar du snabbt p4 feedback fran gisten och

anvéander den for att utveckla din produkt?

Lifecycle som fokuserar pa gistens

oo
o
=
=

perspektiv.

<]
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Visit Dalarna

Har- o na'?«m/ /rﬂ'?mf?

Mejla oss pa info@visitdalarna.se
eller kontakta nagra av kollegorna via:

corporate.visitdalarna.se/kontakt

Vi som har utformat den hér introduktionen arbetar pa Visit Dalarna - destinations-
bolaget som har det regionala uppdraget att utveckla, marknadsfora och silja
besoksregionen Dalarna, nationellt och internationellt. Visit Dalarna driver dven

utvecklingsfragor i samverkan med foretag och organisationer.

- Visit Dalarna arbetar tillsammans med beséks-
néringens aktorer sé att de kan gora fler, battre och
hallbara affarer. Vi kommunicerar bilden av Dalarna
som en attraktiv destination att besoka.

=>  Var vision: Norra Europas ledande och mest attrak-
tiva destination som erbjuder vilkomnande och édkta
upplevelser aret runt.

= Lis mer om vad vi kan gora for dig.
Vara affarsutvecklare vill garna hjélpa er att utveckla
era verksamheter, produkter, tjanster och ert vard-
skap till ytterligare nivaer. Hor av er om ni vill lara er
mer om vérdskap, sa kan vi tipsa om mer litteratur
och artiklar. Vi tipsar &ven gérna om fler aktérer som
kan hjalpa er pa er tillvixtresa. Det finns ocks& mer
material att ta del avi var digitala kunskapsbank.

corporate.visitdalarna.se


https://corporate.visitdalarna.se/om/kontakt
mailto:%20info%40visitdalarna.se%20?subject=
https://corporate.visitdalarna.se/kunskapsbank







