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Dette idéhaefte er produceret under projektet »De danske skove i en oplevelses-
gkonomi« finansieret af Produktudviklingsordningen for skovbrug og traeindustri.

Projektet havde til formal at identificere, beskrive og undersage efterspargsel efter
nye produkter og tjenester, isaer oplevelsesrelaterede, som de danske private sko-
vejendomme med fordel kan udbyde. Haeftet giver en overordnet introduktion til
produktudvikling og derefter praesenteres et bredt udvalg af muligheder for pro-
duktudvikling af relevans for danske private skovejendomme. Det udvalg af pro-
duktudviklingsmuligheder der praesenteres i haeftet indeholder bade ydelser som
privatskovene allerede i dag udbyder om end ofte i begraensede tilfaelde, men og-
sa en del hidtil uopdyrkede muligheder. Ikke alle mulighederne er lige relevante
for alle typer ejendomme, men vi har i det indledende kapital om produktudvikling
beskrevet en praktisk fremgangsmade for, hvordan skovejeren kan vurdere, hvilke
muligheder der vil vaere saerligt relevante for den enkelte ejendom.

Haeftet er udarbejdet af Skov & Landskab i samarbejde med medarbejdere ved
Dansk Skovforening og Lise Lyck, Copenhagen Business School. Erfaringer fra det
parallelle projekt »Alternative indkomster til skovbruget: Case- og feasibility-stu-
dier«, finansieret af Skov- og Naturstyrelsen, har givet input til processen. Derud-
over har en bred kreds af personer i dansk foreningsliv, offentlige myndigheder og
skovsektoren bidraget med oplysninger til haeftet. Det vil fare for vidt at naevne alle
personerne her, hvorfor vi blot vil takke den store kreds af personer, der har hjulpet
og inspireret i forbindelse med tilblivelsen af dette haefte.

Marts 2008

Jens Friis Lund
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Dette haefte har til formal at facili-
tere produktudvikling i dansk skovbrug,
dvs. processen mod at udvikle og mar-
kedsfare nye kommercielle produkter
0g tjenester baseret pa den stigende
efterspergsel efter skovene som kulisse
for rekreativ udfoldelse og oplevelser.

Potentialet for sddanne nye produkter
og tjenester hviler pa to grundlaeggen-
de forhold. For det farste er skovene et
ekstremt efterspurgt mal for dansker-
nes friluftsliv og er arligt genstand for
mere end 75 mio. besgg. For det andet
er det forholdsvis sjeeldent, at de rekre-
ative goder og ydelser som skovene le-
verer, omsaettes pa et marked.

I reglen er der tale om oplevelser, som
er omfattet af den almindelige ad-
gangsret, og som dermed kan benyt-
tes kvit og frit af alle. Dette rummer en
udfordring: Der skal udvikles nye pro-
dukter, der tilbyder noget nyt ud over
de almindelige gratis goder. For mange
skovejere kraever dette en omstillings-
proces fra et fokus pa omkostningsmi-
nimering, produktivitet og kvalitetssik-
ring i produktionen af skovbrugets tra-
ditionelle goder til produktudvikling og
markedsfgring med fokus pa de ende-
lige forbrugeres behov, gnsker og beta-
lingsvilje. Dette haefte har til formal at
tjene til inspiration og vejledning i for-
hold til denne omstillingsproces.

Produktudvikling

Laesere af dette haefte vil naturligt stille

sig tre spgrgsmal:

¢ Hvad er produktudvikling?

e Hvorfor er produktudvikling vigtigt?

e Hvor sveert kan produktudvikling
vaere?

Hvad er produktudvikling?
Produktudvikling kan beskrives som en
proces, der har til formal at skabe vaer-
di ved udvikling i indhold, form og mar-
kedsfgring af eksisterende og nye pro-
dukter og tjenester. Produktudvikling

er relateret til innovation, som dog ofte
defineres sa det ogsa omfatter omkost-
ningsreducerende tiltag. Hvordan skaber
man sa veerdi? Det handler om at udvik-
le et produkt, sa det bliver efterspurgt
pa vilkar, der giver veerdi til ejendom-
men. | udviklingen skal man have gje
for konkurrenceevnen — hvor kan man
blive bedre end sine konkurrenter pa de
parametre, der har betydning for kun-
den? | den forbindelse er det vigtigt at
vaere opmaerksom pd, at kunden ikke er
en entydig starrelse. Man skal vide hvil-
ken type kunde, ens ydelser skal mal-
rettes mod. Alt efter kundetypens prae-
ferencer vil komparative fordele kunne
opsta som falge af prisbillighed, mar-
kedsfgring og branding, serviceniveau,
bestillings-, kabs- og leveringsform, og
om der knytter sig specielle oplevelses-
veerdier til produktet eller tjenesten.
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Mere om dette senere i haeftet. Sidst er
det vigtigt at holde sig for gje, at den
nye ydelse skal ses i sammenhang med
ejendommens gvrige portefalje — vaer-
diskabelsen kan veaere i form af, at det
nye produkt skaber yderligere veerdi for
den eksisterende portefalje.

Hvorfor er produktudvikling vig-
tig?

Produktudvikling er vigtig fordi omver-
denen andrer sig, og det betyder at
enhver kommerciel virksomhed risike-
rer at miste sin eksistensberettigelse,
hvis ikke den lgbende tilpasser sig de
andrede vilkar. Udviklingen for dansk
skovbrug er et ganske godt eksempel
pa dette. Desuden kan produktudvik-
ling vaere med til at skabe @get vaerdi
for virksomheden.

Hvor sveert kan produktudvikling
veere?

Produktudvikling er vanskelig fordi va-
netaenkning ofte begraenser kreative og
nyskabende tanker og aktiviteter. Virk-
somheder har en raekke egenskaber
som modvirker produktudvikling. Man-
ge virksomheder har en ensartet med-
arbejderskare, hvilket gar at folk teen-
ker ens. Dette forstaerkes som regel af
en lgbende socialiseringsproces: »Sa-
dan har vi altid gjort...«. Dertil kommer,
at mennesker rent adfeerdsmaessigt har
tendens til vanedannelse og tilpasning.

Vanedannelsen bevirker at nye perspek-
tiver og idéer sjeeldent dukker op, mens
tilpasningen forstaerker den farnaevn-
te socialiseringsproces. Resultatet er at
virksomheder, der ikke konstant far til-
fart nyt blod, nemt ender med at blive
ensrettede og ude af stand til at taenke
nyt — og fx produktudvikle.

Fra idé til produkt

| det fglgende beskrives kort, hvor-

dan processen mod at udvikle og mar-
kedsfare nye produkter og services kan
struktureres. Beskrivelsen tager ud-
gangspunkt i en skovejer, som gnsker
at produktudvikle, men som endnu ik-
ke har et klart billede af hvilke nye pro-
dukter eller services, der med fordel
kan satses pa. Processen starter med en
analysefase, hvor der foregar en kort-
laegning af den enkelte ejendoms egne
kompetencer, dvs. styrker og svaghe-
der og relevante aspekter af ejendom-
mens omgivelser i forhold til at udvik-
le nye produkter og tjenester. Dernaest
falger idéfasen, hvor viden fra analyse-
fasen omseettes til konkrete idéer, som
ejendommen gnsker at satse pa. | ud-
viklingsfasen skal idéerne beskrives og
isaer skal organiserings- og markedsfg-
ringsaspekterne overvejes. Tilsidst kom-
mer test- og implementeringsfasen,
hvor produktet endeligt udformes og
implementeringen struktureres, plan-
laegges og iveerksaettes.

For man starter

Far man som skovejer eller administra-
tor for en skovejendom starter den
egentlige proces mod udvikling af idéer
til nye kommercielle produkter og tje-
nester, er det nyttigt at gare sig nogle
overvejelser: Hvem skal deltage hvornar
i processen, og hvordan skal arbejdsfor-
men vaere? Som udgangspunkt er det
en fordel at starte med en mindre grup-
pe, som kan arbejde effektivt og sa ind-
drage flere mennesker pa de tidspunk-
ter i processen, hvor det kan under-
statte den kreativitet og idérigdom, der
er afgarende for succes. Denne veks-
len mellem effektivt og malrettet arbej-
de i en mindre gruppe og inddragelse
af udenforstaende i mere kreative faser
kan vaere saerdeles produktiv, men stil-
ler store krav til processen iszer i de kre-
ative faser. Styringen af de kreative fa-
ser er afgarende for, at idéerne kom-
mer pa bordet. Det er vigtigt, at delta-
gerne informeres grundigt om, hvorfor
de bliver involveret i den enkelte fase,
og at de far gode rammer for at kun-
ne komme med deres bidrag. Uanset at
det kan virke som en lidt forslidt konsu-
lentpraksis, sa kan det faktisk anbefales
at arrangere egentlige brainstorm mg-
der. Her kan alle skrive idéer og forslag
pa sedler, som haenges op pa en tav-

le eller vaeg. Kritik og censur af forslag
er bandlyst. Sadanne brainstorm mgder
kan vaere nyttige i alle processens faser.




Analysefasen

Nar man ferst har faet tanken om at
prave kraefter med nye produkter, er
det naturligt at man hurtigst muligt vil

i gang med at implementere og prgve
at salge. Risikoen er bare, at man ikke
far sit koncept og produkt ordentligt pa
plads. Hurtigt lgber man ind i ungdven-
dige problemer, idéen lander ufortjent
pa lossepladsen og initiativlysten er for-
dampet. Derfor er analysefasen overor-
dentlig vigtig.

Formalet med den er at skabe det bedst
mulige grundlag for en realistisk vurde-
ring af mulighederne for at udvikle og
markedsfere nye produkter og tjene-
ster. Dette kraever en grundig kortlaeg-
ning af ejendommens egne kompeten-
cer og af relevante forhold i ejendom-
mens omgivelser. Fokus i denne kort-
laegning er at identificere de ting, som
er afgarende for at kunne vurdere, hvil-
ke nye produkter eller tjenester den en-
kelte ejendom med fordel vil kunne ud-
byde. Udviklingen kan derefter tage ud-
gangspunkt i enten de af ejendommens
egne kompetencer eller dens omgivel-
ser som gar det sandsynligt, at ejen-
dommen vil kunne levere et konkurren-
cedygtigt produkt.

Ejendommens egne kompetencer
Analysen af ejendommens egne kom-
petencer skal kortlaegge de ressourcer

og eventuelle begraensninger som ka-
rakteriserer ejendommen. Hvis man pa-
teenker at markedsfare rekreative ydel-
ser kan det for eksempel veere afgeren-
de, om ens ejendom rader over area-
ler af stor aestetisk vaerdi teet pa gode
transportmuligheder. Figuren her giver
et overblik over hvilke ressourcegrup-
per en opggrelse af ejendommens egne
kompetencer typisk vil omfatte.

| forhold til finansielle ressourcer kan
saerligt risikoprofil veere en bemaerk-
ning vaerd. Produktionen af skovpro-
dukter er kendetegnet ved hgj kapita-
lintensitet og lille omsaetningshastig-
hed, men til gengaeld er risikoen i pro-
duktionen og afsatningsleddet ofte re-

lativt lav sammenlignet med andre sek-
torer. Det er vigtigt at holde sig for gje,
hvordan ens risikoprofil vil udvikle sig,
nar nye aktiviteter tages ind, og over-
veje om og hvordan en evt. gget risiko
kan afskaermes via en fornuftig organi-
sation — eksempelvis dannelse af et uaf-
haengigt selskab hvor nye, risikable ini-
tiativer placeres.

Mens de finansielle, fysiske og lovmaes-
sige kompetencer kan opggres relativt
enkelt, forholder det sig ofte anderle-
des med de menneskelige og organi-
satoriske. Det kan veaere vanskeligt og
falsomt at starte en proces, hvor ejen-
dommens menneskelige og organisa-
toriske kompetencer kortlaegges med

Organisatoriske
- Ejendommens brand
- Portefgljehensyn
- Synergieffekter
- Kapacitetsstyring
- Brand og markedsfgring

Menneskelige
- Kvalifikationer og viden
- Motivation og interesse
- Tradition

Lovmaessige
- Fredninger
- Skovlov
- Naturbeskyttelseslov
- Planlovgivning
- Skattelovgivning

Finansielle
- Investeringsvillig kapital
- Krav til afkast
- Risikoprofil

Fysiske
- Arealanvendelse
- Transportmuligheder
- Astetisk attraktive omrader
- Rekreative faciliteter
- Biologisk skrebelige omrader




Lovgivning vedrerende produktudvikling i privatskovbruget

Adgang til skov

Ifalge Naturbeskyttelsesloven er der adgang til privatejede skove fra kl. 6 til solnedgang. Faerdsel ma ske til fods og pa
cykel og kun ad stier og veje. Lov nr. 567 af 24/06/2005 »Bekendtggrelse om offentlighedens adgang til at faerdes og
opholde sig i naturen« fastsaetter endvidere, at erhvervsmaessige aktiviteter kraever ejerens tilladelse. | forbindelse med
anlaeg af saerlige ruter i private skove, sdsom mountainbikeruter, for hvilke man @nsker at kunne reservere adgangen til
betalende kunder, kan der opsta konflikt med Naturbeskyttelseslovens bestemmelser. Det anbefales derfor, at man sager
radgivning hos Dansk Skovforening fgrend en eventuel etablering.

Nybyqggeri i skov

Skovloven tillader ikke nybyggeri i fredskov, medmindre dette er nadvendigt for skovdriften eller tilgodeser barn og
unges friluftsliv (§ 11.2). Kontakt Skov- og Naturstyrelsen eller Dansk Skovforening for information om praksis. Krave-
ne til bygninger der kan godkendes fordi de tilgodeser barn og unges friluftsliv er beskrevet i Lov nr. 453 af 09/06/2004
»Bekendtgarelse om opfarelse af spejderhytter, skovbgrnehaver og lignende i fredskov«. Dertil kraeves tilladelse jf. Plan-
lovens §35, som skal s@ges ved kommunen.

Nye faste anlaeg

Nye faste anlaeg i skov til brug for udbud af rekreative goder og tjenester sidestilles med nybyggeri i skov og kraever der-
for tilladelse jf. Skovloven som skal sgges ved landsdelcentrene. Dertil kraeves tilladelse jf. Planlovens 835 som skal sa@ges
ved kommunen. Skal faciliteterne bruges direkte af betalende kunder, skal anlaegget desuden godkendes jf. Forlystelses-
cirkulaeret. Der skal ansages om godkendelse hos Politiet, og ansggningen skal vedlaegges en sikkerhedsgodkendelse af
anlaegget fra Teknologisk Institut.

Andret anvendelse af eksisterende bygninger
Zndret anvendelse af eksisterende bygninger i skov kraever tilladelse jf. Planlovens 8§35 som skal s@ges ved kommunen.

Seerlige udbud af forlystelser

| forbindelse med udbud af forlystelser kan en raekke sikkerhedskrav dukke op. Paintball kraever for eksempel skrift-

lig godkendelse af paintball-vabnene, det anvendte sikkerhedsudstyr og spilleomradet fra politiet, der lader skydebane-
sagkyndige rade.

Salg af fadevarer
Fedevarestyrelsen har et regelsaet vedragrende salg af fadevarer. Reglerne afhanger af arrangementernes karakter og hyp-
pighed, og det anbefales at orientere sig pa F@devarestyrelsens hjemmeside farend man saetter i vaerk.




henblik pa at identificere nye indsats-
omrader. Usikkerhed om formalet med
en sadan proces vil kunne fare til frygt
og mistro blandt ansatte. Derfor er det
vigtigt at fare med lempe og hele ti-
den informere grundigt og inkludere al-
le medarbejdere i de relevante dele af
processen.

Ejendommens omagivelser
Ejendommens omgivelser skaber trusler
og muligheder, som skal undgas hen-
holdsvis udnyttes. Ejendommens om-
givelser kan med fordel analyseres pa
forskellige niveauer: makro, sektor, og
markedsniveau.

Makroniveauet vedrgrer de overordne-
de fysiske, politiske og gkonomiske ram-
mer, som skovejendomme i vor del af
verden er underlagt. Disse faktorer er
iseer relevante for processen, hvis man
overvejer at udvikle produkter eller tje-
nester, som adskiller sig vaesentligt fra
eksisterende udbud eller er meget inve-

10

steringstunge og langsigtede. Klimaaen-
dringer er et aktuelt eksempel pa en vig-
tig faktor pa makroniveauet for skoveje-
re, der skal tage stilling til traeartsvalget
ved anlaeg af nye kulturer. Andre fakto-
rer pa makroniveauet er den generelle
gkonomiske udvikling, der har afgeren-
de indflydelse pa aktiviteten i byggesek-
toren og for den potentielle eftersparg-
sel efter skovens produkter generelt.

Sektorniveauet vedrarer forhold, der er
specifikke for skovsektoren. Dette kan
vaere sektorspecifikke politiske stram-
ninger, sasom det ggede fokus pa rekre-
ative og biologiske vaerdier i dansk skov-
politik. Andre eksempler er udvikling i
ejendomspriser og —beskatning for sko-
vejendomme og i afsaetningsforhold for
traeprodukter generelt.

Pa markedsniveauet fokuserer analysen

pa at kortlaegge konkurrenter og afsaet-
ningsmuligheder for specifikke produk-

ter. Analysen bar afdaekke de direkte
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konkurrenters strategier og tiltag. Ek-
sempelvis er det interessant at vide, om
naboejendommen har planer om at an-
lzegge en mountainbikesti, far man selv
pabegynder et sddant projekt. Analysen
af afseetningsmulighederne har fokus
pa at identificere den primaere kunde-
gruppe og forsta deres gnsker og prae-
ferencer i forhold til det specifikke pro-
dukt. Saledes vil der vaere stor forskel pa
gnskerne hos traeindustrier og forbruge-
re. | denne baggrundsanalyse ber fokus
vaere pa generelle forhold i ejendom-
mens omgivelser, som kan vaere relevan-
te for en given produktudvikling, mens
den specifikke vurdering af markedso-
pland og afsaetningsmuligheder vil af-
haenge af det konkrete produkt.

En s& grundig analyse af ejendommens
kompetencer og miljg kan virke over-
fladig for en erfaren skovejer, og det

er fristende at ga hurtigt frem for at na
til idé- og implementeringsfasen. Men
det er klogt at bruge den ngdvendige
tid til at gennemfgre analysen med nid-
kaerhed. Det er i denne fase at det n@d-
vendige vidensgrundlag, som skal dan-
ne baggrund for de naeste faser, pro-
duceres. Det kan tilmed anbefales, som
naevnt tidligere, at inddrage udenfor-
stdende i analysen. Udenforstaende vil
ofte kunne bidrage med observatio-
ner, som er skjult for deltagerne i pro-
jektgruppen, som ofte vil besta af ledel-



sen og/eller dem, der har deres daglige
virke pa ejendommen. Samtidig vil en
grundig analyse virke inspirerende for
selve idéfasen.

Idéfasen

Safremt analysefasen er gennemfart
med ildhu, vil der allerede ved idéfa-
sens start have formet sig en lang raek-
ke idéer blandt deltagerne. For ikke at
bremse den kreative proces ungdigt i
denne fase er det imidlertid vigtigt, at
den opdeles i en raekke skarpt adskil-
te trin:

1. Brainstormtrinnet

2. Analysetrinnet

3. Udvelgelsestrinnet

| det farste trin i denne fase, »Brain-
stormtrinnet«, er formalet at f& sé man-
ge idéer pa bordet som muligt. Derfor
er det vigtigt at lade den kreative pro-
ces fa frit spil, hvilket bedst sikres via et
totalforbud mod kritik. Alle idéer skal
skrives ned og tages med til naeste trin

i fasen.

| det andet trin i denne fase »Analyse-
trinnet« skal den viden, der er opsamlet
i analysefasen, saettes i spil i forbindelse
med en gennemgang og diskussion af
alle idéerne. Det er vigtigt, at de enkel-
te idéers potentiale draftes grundigt i
forhold til ejendommens omgivelser og
egne kompetencer for at danne et godt

udgangspunkt for den naeste fase. Spe-
cielt for skovejere kan det vaere vigtigt
at overveje potentielle afledte effek-

ter pa omverdenens forhold til skov og
skovejere i analysetrinnet. Det er sdle-
des vigtigt at man ikke skaber et mod-
saetningsforhold til skovens brugere ved
uden grundig informering og dialog at
introducere betaling for aktiviteter, som
brugerne hidtil har opfattet som en del
af deres almindelige adgangsret. Be-
meaerk: der sker ikke en egentlig udvael-
gelse pa dette trin — alle idéerne draftes
blot for at sikre, at alle beslutningstage-
re forstar antagelserne og bevaeggrun-
dene bag de enkelte ideer.

Det tredje trin »Udvaelgelsestrinnet«
skal munde ud i et valg af nogle fa idé-
er til videre udvikling. Det kan vaere en
fordel at notere alle idéerne og bevaeg-
grundene for fravalg, da informationen
kan vaere nyttig senere, hvis processen
skal gentages.

Tip: Har man anvendt gule post-it sed-
ler eller A5 ark papir og ophaeftnings-
gummi kan denne proces lettes ved at
prioritere mellem forslagene to-og-to
og dermed skabe en prioriteret liste.

Udviklingsfasen

| denne fase skal de fa udvalgte idé-
er fra idéfasen udvikles og undersgges
naermere for at fastlaegge, om de skal

implementeres. Undersggelsen bar om-
fatte produktets fokus, efterspargsels-
og udbudsforhold og aspekter vedrg-
rende markedsfaring.

Produktets fokus

For den egentlige undersggelse af et gi-
vet produkt eller tjeneste igangsaettes,
kan det vaere nyttigt at gere sig nogle
overvejelser om, hvilket fokus det skal
have. Dette betyder meget for omkost-
ningsniveau, de relevante kundegrup-
per og valg af markedsfaringsstrategi.

Overordnet kan man tale om fire for-
skellige typer af fokus for produkter og
tjenester:

e Pris

e Differentiering
o Kvalitet

e Oplevelse

Et fokus pa pris indebaerer, at produk-
tet skal konkurrere pa prisen, dvs. vaere
billigt. Dermed henvender szelger sig til
kunder, der gnsker et standardprodukt,
og som generelt ikke fokuserer pa kva-
liteten. Et klassisk eksempel pa en ud-
byder der fokuserer pa prisen, er dag-
ligvarekaeden Netto.

Et fokus pa differentiering indebaerer,
at produktet skal adskille sig fra lignen-
de produkter uden at prisen er vaesent-
ligt hajere. Et eksempel pa et produkt,
hvor pris er en vigtig konkurrencepara-
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meter, men hvor udbyderne forsgger at
differentiere sig, er benzin — hvor udby-
derne fra tid til anden forsgger at over-
bevise kunderne om at deres formel er
bedre end andres for at vinde markeds-
andele eller kraeve en lidt hgjere pris.

Et fokus pa kvalitet indebezerer, at prisen
er af mindre betydning, men at produk-
tet skal konkurrere pa dets kvalitet eller,
maske i hgjere grad, kundernes opfat-
telse af dets kvalitet. Kvaliteten kan lig-
ge i produktets egenskaber eller i den
service der fglger med kabet af produk-
tet — sidstnaevnte har isaer haft betyd-
ning i forhold til IT produkter, hvor kva-
liteten af IT support og opdateringer er
central for produktet. Udbydere der fo-
kuserer pa kvalitet, vil ofte bruge man-
ge ressourcer pa udvikling og markeds-
faring af produktets »brand« — dets ry
eller rygte — for at skabe en selvstaendig
veerdi for kunderne ved at vaelge netop
deres produkt. Maerkeproduktets kend-
te veerdi sender et signal om dets kg-
ber til omgivelserne, hvilket skaber en
veerdi for kaber. Eksempler pa sadan-
ne produkter er kendte maerkevarer sa-
som Zeiss optik, Omega ure og Hastens
senge.

Et fokus pa oplevelse indebaerer, at pro-
duktet udover reel eller opfattet kvali-
tet og service far veerdi via et fokus pa
kundens totaloplevelse ved at kabe og
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eje eller forbruge produktet. Det vil si-
ge at produktets veerdi afheenger af ud-
byderens evne til at fa kunden til at fg-
le sig som noget specielt eller szerligt i
kraft af produktet og specielt den ma-
de hvorpa produktet udbydes. Udbyde-
ren kan skabe denne vaerdi ved at fo-
kusere pa historien bag produktet (fair
trade, gkologi, »gammeldags«, auten-
ticitet), kabssituationen (salg i smukke
eller specielle omgivelser, salg i forbin-
delse med events, inddragelse af desig-
ner eller kendisser) eller pa at skabe en
personlig forbindelse mellem udbyder
og kunde via en personlig betjening og
service, hvor kunden fgler sig unik i for-
holdet til udbyder.

Det er vigtigt at gare sig overvejelser
om fokus pa dette stadie i processen,
da valget vil have stor betydning for ud-
viklingen af produktet, herunder i saer-
deleshed markedsfaringen. Nar man

er naet til en nogenlunde klar idé om

produktets fokus, er det tid at starte

en egentlig undersaggelse af dets ind-

tjeningspotentiale og muligheden for

at udbyde det. Overordnet set skal to
spgrgsmal besvares:

e Under hvilke betingelser vurderes
det, at implementering af idéen kan
bidrage med tilstraekkelig indtjening
til ejendommen?

e Hvordan vil implementeringen pavir-
ke ejendommen?
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En vurdering af betingelserne for en
succesfuld implementering af idéer-
ne kan vaere en omfattende procedure
og omfatter en undersggelse af efter-
spergsels- og udbudsforhold for ejen-
dommen.

Eftersporgsel

En afklaring af efterspargselsforholde-
ne tager udgangspunkt i en besvarel-
se af spgrgsmalet — hvem er kunden?
Det er vigtigt at vide preecis, hvem pro-
duktet skal henvende sig til for at kun-
ne danne en idé om pris, stgrrelse af ef-
terspargsel og markedsfgringsstrategi.
Kundetypen skal gerne kunne afgraen-
ses geografisk, socialt og aldersmaessigt
— dvs. taler vi om aldre, vestjyske land-
maend eller unge, kegbenhavnske aka-
demikere. Det siger sig selv, at der vil
vaere betydelige forskelle i forventet be-
talingsvilje, antal potentielle kunder og
markedsfaringsstrategi for disse to kun-
degrupper.

Produktets fokus er en vigtig parame-
ter i denne afklaringsproces og betinger
i hgj grad den relevante kundegrup-

pe. Sdledes vil en undersggelse af efter-
spgrgslen kun kunne udfares i det gje-
blik produktets fokus er kendt.

Afgraensningen af kundegrundlaget kan
ske med udgangspunkt i en raekke vari-
able. Geografisk beliggenhed af po-

tentielle kunders bopael er en vigtig pa-
rameter, isaer da skovens produkter og
tjenester ofte er staerkt knyttet til sko-
vens fysiske placering. Visse rekreative
produkter knyttet til skov kan taenkes at
have et markedsopland, der daekker det
meste af landet, sdsom besgg til saerligt
smukke skovomrader eller biotoper for
seerligt interessante dyre- og plantear-
ter. Et par eksempler pa sidstnaevnte er
»Sort Sol« i Sanderjylland og krondyr pa
Klosterheden, som tiltraekker besggen-
de fra hele landet.

Generelle analyser af danskernes trans-
porttid til starre attraktioner (sasom
Sommerland Syd, Randers Regnskov
m.m.) viser at besggende fordeler sig
med en tredjedel inden for 1/2 times
karsel, en tredjedel inden for 1/2-1 ti-
mes kgrsel og den sidste tredjedel over
1 times karsel. Mere specifikke tal for
folks villighed til at transportere sig til
attraktioner kan findes ved at kigge pa
undersggelser foretaget af Danmarks
Turistrad, som er tilgaengelige pa radets
hjemmeside.

Andre variable der traditionelt anven-
des til identifikation af kundesegmen-
ter er demografiske og sociogkono-
miske forhold. Dette er information
om fx kan, alder, indkomst, uddannel-
se, familiestarrelse, social klasse og et-
nisk oprindelse.

En tredje vigtig kategori af variable kal-
des psykografiske og handler om folks
livsstil, som i visse tilfaelde bedre end
andre variable forklarer faellesnaevnere
i forbrug. Unge studerende i den lave-
ste indkomstgruppe kan spaende fra IT-
interesserede storbyboere til personer
med glgdende interesse for friluftsliv.

Nar kundegruppen er afgraenset, er nae-
ste skridt at gare sig nogle overvejel-

ser om storrelsen af efterspegrgslen.
Denne afhaenger naturligvis af pris, mar-
kedsfgring og produktets endelige ud-
formning, men det kan vaere nyttigt at
forsgge at danne sig en idé pa trods af
de abenlyse vanskeligheder. En god stra-
tegi er at forhare sig hos udbydere af
lignende produkter. Dette kan ogsa give
et fingerpeg om prisfastsaettelse og mar-
kedsfaringsstrategi. Eksempelvis vil det
give god mening for en skovejer, der vil
arrangere bgrnefgdselsdage at se, hvad
McDonald’s og andre tager for lignende
arrangementer.

Organisering

En analyse af den interne organisering
af udvikling, produktion og markeds-
faring skal klarlaegge hvordan ejen-
dommen bedst kan udbyde produk-
tet og hvordan det nye produkt pavir-
ker ejendommens gvrige aktiviteter. Et
helt grundlaeggende valg for skovejeren
i denne henseende er: Insourcing el-
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ler Outsourcing? Skal skovejeren vael-
ge selv at forestd udvikling, produkti-
on og markedsfaring eller overlade det
til andre.

Beslutningen vil afhaenge af flere ting:

e Har ejendommen ledige haender og
kompetencer?

e Star ejendommens egne kompetencer
mal med, hvad andre kan tiloyde?

e Passer produktet ind i portefaljen,
sa det labende kan sikre aflanning
af kapacitet og investeret kapital?

e Erdet vigtigt for ejendommen at
have direkte kontrol med alle aspek-
ter af produktion, markedsfaring
og salg, eksempelvis af hensyn til
»branding«?

Et ja til alle eller flere af disse spargsmal
vil tale for insourcing, hvorimod et nej
peger pa, at en eller anden grad af out-
sourcing vil vaere lgsningen. Uanset om
outsourcingen omfatter bade produkti-
on, markedsfaring og salg, ma virksom-
heden paregne at skulle afholde om-
kostninger til administration af aftaler
og gkonomiske transaktioner.

Ofte vil nye produkter tilmed skabe et
starre behov for koordinering af et stor-
re antal samtidige produktioner, eksem-
pelvis afvikling af skovning og jagt under
hensyntagen til rollespillere, mountainbi-
kere og deltagere i firmaevents.
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Udover de direkte omkostninger i for-
bindelse med udvikling, produktion og
markedsfaring er det vigtigt at overve-
je, i hvilken grad det nye produkt pavir-
ker andre af ejendommens aktiviteter.
Hvis produktet omfatter starre arrange-
menter sasom et klassisk, men velbe-
sagt, julemarked med det obligatoriske
telt med ableskiver, glggg og lidt pyn-
tegrant, kan de besggende i sig selv bli-
ve et vigtigt nyt produkt, der kan give
yderligere vaerdi. Der kan meget vel vae-
re handlende, der gerne vil betale for
en stadeplads ved et sadant marked.
Seerligt mindre specialbutikker kan have
den interesse — for saelger man eksem-
pelvis strikvarer fra Bolivia, er der utvivl-
somt en starre koncentration af kabe-
villige kunder pa et julemarked end pa
den kolde gagade i provinsbyen. De
ekstra tilbud til kunderne kan traekke
endnu flere folk til og @ge det gkono-
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miske udbytte af skovejerens egen del
af arrangementet: der skabes ekstra
veerdi ved at samle mange kunder med
forskellige interesser pa samme sted.

Et andet vigtigt perspektiv i forbindelse
med organisering af et nyt produkt er
muligheden for at kundernes engage-
ment kan skabe grobund for veerdiful-
de partnerskaber. Ved at bygge pa in-
dividuelle gnsker og styrke fglelsen af
ejerskab for produktet hos kunderne
(som i oplevelsesfokus), kan dele af ak-
tiviteterne i forbindelse med produktion
—sasom vedligehold, som koster dyrt i
arbejdstimer — maske outsorces til net-
op kunderne. Et eksempel, der kan il-
lustrere fordelene ved at give kunderne
ansvar og ejerskab, er jaegernes rolle i
forhold til at sikre overholdelse af de al-
mindelige regler for faerdsel og opfer-
sel i skovene. Etablerer skovejeren stier
til mountainbikere, spring til rideklub-
ber etc. sa kan ansvar for vedligeholdel-
se ofte med fordel overlades til de beta-
lende brugere. Denne form for »selvbe-
tjening« er velkendt fra detailhandelen,
hvor kunderne udfgrer funktioner, der
tidligere blev udfert af ansat personale,
sasom at pakke varer ned i poser og af-
vejning af frugt og grent i lgssalg.

Andre relevante aspekter i forbindel-
se med organiseringen er risiko og sy-
nergieffekter. Risikoaspektet bar over-




vejes ngje hvis man overvejer at igang-
saette finansielt tunge eller risikable pro-
jekter. Det kan veere relevant at overve-
je hvorvidt og hvordan ejendommens
andre driftsenheder kan afskaermes fra
nye aktiviteter. Synergieffekter bar tages
i betragtning i vurderingen af rentabili-
teten af nye produkter. Et produkts pri-
maere vaerdi for eendommen kan me-
get vel vaere at det forager vaerdien af
dens andre udbud, mens det isoleret
betragtet maske ikke bidrager positivt til
bundlinjen. Eksempler pa sadanne pro-
dukter kunne veere hytter eller andre fri-
luftsanlaeg i skoven opfart med tilskud
og med offentlig adgang, som ogsa kan
anvendes til at gare skoven mere at-
traktiv for betalende skovbgrnehaver og
eventbureauer.

Markedstaring
| skiftet fra overvejende at producere og

seelge standardiserede produkter, sdsom
tree, juletraeer, pyntegrent, til at seelge
tjenester, sdsom jagtoplevelser, team-
building, naturvejledning, kursusophold
osv. sker der et vigtigt skifte i typen af
markedsfgring. Hvor produkter ofte sael-
ger sig selv i det gjeblik kunden »ser«
varen, skal kunden i forhold til rekrea-
tive tjenester overbevises af saelgeren,
idet produktet er »usynligt«. Det er der-
for umadelig vigtigt, at markedsfaringen
fremtraeder gennemtaenkt, trovaerdig og
professionel og formar at indgyde kun-
den tillid til ydelsens kvalitet.

Et andet vigtigt aspekt er at de typiske
nye produkter og tjenester, som skoveje-
re kan udbyde, i hgjere grad end de tra-
ditionelle star overfor et ukendt kunde-
grundlag, som ofte end ikke kender til
produktets eksistens pa den pagaelden-
de ejendom.

Markedsfgringen tager udgangspunkt

i en identifikation af et fokusmarked —
dvs. en eller flere kundetyper. Hvem er
kunderne som produktet eller servicen,
og dermed markedsfgringen, skal mal-
rettes imod? Dette er ekstremt, vigtigt
fordi markedsfaring koster penge og
bar betragtes som en investering, der
skal give effekt pa bundlinjen. Vi kender
alle forskellen pa at modtage et tilfael-
digt reklameblad i postkassen og se et
tilbud pa netop det jagtudstyr, den mo-
torsav eller andet vi lige gar og mang-
ler. Markedsfering er altsa mest omkost-
ningseffektiv, hvis den kan malrettes
mod netop de forbrugere, som er mest
modtagelige. Processen mod at identifi-
cere fokusmarkedet (eller fokuskunder-
ne) kan ske med udgangspunkt i de va-
riable som blev beskrevet i afsnittet ved-
rgrende efterspargsel. Nar man skal il
at taenke over de egentlige markedsfe-
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ringsmekanismer, kan man finde inspira-
tion i markedsfgringsteorien, der traditi-
onelt tager udgangspunkt i de fire P'er:
Product, Price, Place, and Promotion,
dvs. produkt, pris, sted og promotion.

Produktet saetter selvsagt en ramme for
markedsfaringens malgruppe, form og
indhold. Det giver ikke mening at an-
noncere en hundeskov i en landsdaek-
kende avis, idet markedsoplandet for-
mentlig ikke straekker sig vaesentligt
ud over kommunegraensen. Ligeledes
egner visse produkter og tjenester sig
iszer til bestemte markedsfgringsfor-
mer. Saledes giver det heller ikke me-
ning at markedsfere rollespil i dagbla-
det Barsen, da det formentlig kun er et
mindretal af Barsen’s laesere, der dyr-
ker denne fritidsinteresse. Den rette
markedsfaring afhaenger ogsa af pro-
duktets fokus. Et rollespilsland kan vae-
re enten simpelt anlagt med henblik pa
frivillige foreninger med lav betalings-
vilje eller pompgst og dyrt med hen-
blik pa at tiltraeekke kommercielle rol-
lespilsarranggrer, og markedsfaringen
skal naturligvis tilpasses derefter.

Prisen er maske den vigtigste kompo-
nent i en markedsfaringsstrategi. Selv
en velkomponeret og malrettet markeds-
faring skaber ikke salg, hvis kunden ik-
ke kan acceptere prisen. Pa den anden
side ma prisen heller ikke veere for lav
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— da pris ogsa signalerer kvalitet. Prisen
og prisstrategien for et produkt skal alt-
sa opfattes som en integreret del af pro-
duktets fokus og dermed ogsa markeds-
faringen. Med internettets udbredelse
er prisens rolle som konkurrenceparame-
ter steget, da forbrugere har lettere ad-
gang til information om priser end tidli-
gere. Dette har dog ikke altid betydning,
da nogle af de potentielle nye produkter
skovene kan udbyde kun markedsfares
af én udbyder, og/eller har et begraen-
set markedsopland med fa eller maske
slet ingen konkurrerende tilbud. Hvad
der er vigtigt at huske, nar man taler om
prisfastsaettelse er, at den vaerdi kunden
tillzegger produktet skal stemme over-
ens med prisen — ikke kun pengemaes-
sigt men ogsa tids- og energimaessigt.
Seerligt for tjenester er dette vigtigt, idet
kunden ofte skal transportere sig til tje-
nesten, sasom en tur i skoven med en

naturvejleder. Det kan taenkes, at nog-
le kunder vil vaelge en tjeneste udbudt
af en skov teet pa, pa trods af en hgjere
pris, fordi de sparer transporttid.

Sted vedrgrer det man kalder produk-
tets distributionskanaler, dvs. hvad skal
der til for at produktet er tilgaengeligt
for forbrugeren, nar denne gnsker det?
Denne proces vedrgrer koordinationen
og integrationen af de processer en ydel-
se gennemlgber fra start af produktion
eller bestilling af tjeneste, til kunden far
eller kan opleve det endelige produkt.
De overvejelser der skal gares i forbin-
delse med placeringen af produktet
spaender fra fysisk placering (fx afstan-
den fra hotellet til centrum eller til ha-
vet) til overvejelser om salgsmetoder
(kan selvskovere bestille braende over in-
ternettet, mobiltelefonen eller kun via
personlig kontakt til skovejeren). Handel




over internettet er et godt eksempel pa
en meget fleksibel og tilgaengelig distri-
butionskanal.

Promotion omhandler kommunikatio-

nen om produkt, pris og sted til kunden

og handler om at kommunikere produk-
tets veerdi for kunden. Man kan skelne
groft imellem fire metoder:

e Reklamer. Kan optraede i mange
forskellige medier — magasiner, avi-
ser, radio, fjernsyn, udendgrs bill-
boards og busreklamer. Den gnske-
de pavirkning af potentielle forbru-
gere kan veaere at informere, mani-
pulere/overtale eller huske kunden
pa et produkts eksistens.

e Sales promotion. Denne meto-
de ligger i forlaengelse af reklamer,
men formen er anderledes, idet der
er tale om tiltag, der har til formal
direkte at opmuntre til kgb, sasom
konkurrencer, rabat-kuponer, slagtil-
bud osv.

e Public relations. Public relations
er information til offentligheden
om aspekter af virksomheden der
ikke direkte vedrgrer dens produk-
ter, men kan vaere med at styrke
dens image, eksempelvis informati-
on om virksomhedens veerdier, mil-
jopolitik, sociale ansvarlighed eller
andet.

e Personligt salg. Salg og informati-
on foregar ansigt til ansigt eller over

telefon. Denne metode er ofte ef-
fektiv, da salgspersonen far direkte
og gjeblikkelig respons fra den po-
tentielle kaber, og dermed kan til-
passe argumenter med videre me-
get effektivt.

Hvilken af de fire former for promo-
tion, der er mest effektiv, afhaenger af
den enkelte situation. Personligt salg er
en ekstremt effektiv metode, men den
kraever en vis omsaetning fgrend den
kan forsvares gkonomisk. Public rela-
tions metoden kan vaere fordelagtig i
forhold til produkter og tjenester, hvor
det er vigtigt at kunden fgler sig helt
tryg ved kvaliteten af det kabte. Rekla-
mer er isaer effektive til at skabe op-
maerksomhed om et nyt produkt eller
et gammelt produkt pa et nyt marked,
mens sales promotion henvender sig til
kunder, der har fokus pa prisen.

Som illustreret med de fire P'er hand-
ler markedsfgring grundlaeggende om
at formidle det rette budskab om et
salgbart produkt til den rette kunde,
og helst pa et tidspunkt og i en situa-
tion, hvor kunden er modtagelig. Igen
kan en struktureret tilgang hjaelpe med
at skabe overblik og dimensionere til-
tagene fordelagtigt. Herunder giver vi
til inspiration nogle korte overvejelser
struktureret efter kundens type og ke-
bets art.

Hvem og hvor

En vigtig parameter i markedsfgringen
er om man henvender sig til forbruge-
re eller virksomheder og organisationer.
De fleste mennesker er uorganiserede
kunder i forhold til det daglige forbrug:
vi kgber ind og traeffer beslutningen lg-
bende og uafhangigt af andre. Om-
vendt er vi ofte organiserede i forhold

til A-kasse, pension og andre typer for-
brug, som vi har gennem medlemskab
af foreninger, klubber eller indirekte
gennem institutioner og myndigheder. |
sidstnaevnte tilfaelde kan det vaere nok
at markedsfare over for organisationen
eller institutionen/myndigheden, mens
man i farste tilfelde skal na den enkel-
te kunde. Hvis de produkter man udvik-
ler henvender sig til uorganiserede loka-
le kunder, sa skal markedsfgringen ind-
rettes sa den nar kunden i en situation,
hvor et k@b sandsynliggares. Et par ek-
sempler: Ridekort, hundelufterkort og
lignende kan med fordel markedsfares
via rideskoler eller dyrehandler og butik-
ker, hvor hundeejere kaber foder og an-
det. Hvis der saelges oplevelser som or-
ganiserede bgrnefadselsdage eller andre
produkter rettet mod bgrnefamilierne sa
kan opslag i barnehaver og SFO’er vae-
re den nemmeste vej. Det kan veere for-
delagtigt at systematisere opsamlingen
af information om kunderne. Eksempel-
vis ved som standard at udbede sig kon-
taktoplysninger og tilladelse til at udsen-
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de information om ejendommens tilbud
farste gang man er i forbindelse med en
kunde. Har man produkter, der er ret-
tet mod organiserede grupper, sdsom
mountain-bikere, rollespillere og andre
aktiviteter der ofte udferes i grupper,
kan man valge en salgs- og aftaleform,
der gar det oplagt at markedsfare pro-
duktet til brugergruppernes forenin-
ger og klubber. Markedsfaringen kan
sa med fordel gennemfares ved person-
lig henvendelse til de relevante forenin-
ger. Adgang til hundeskove kan szlges
som hundelufterkort til uorganiserede
hundeejere, men det er ogsa muligt, at
kommunen evt. i samarbejde med hun-
defgrerklubber el.lign. vil betale for al-
mindelig eller saerlig adgang til hundes-
kove. Igen vil en direkte kontakt til bru-
gerforeningerne eller kommunen vae-
re den oplagte markedsfaring. Skal der
salges stadepladser til andre erhvervs-
drivende pa det arlige julemarked, sa er
handelsstandsforeninger og branche-
foreninger stedet at henvende sig.

Mens hundeluftere og bagrnefamilier
maske ikke flytter sig sa langt, sa er nog-
le former for brugere organiseret over
hele landet, maske med landsdaekken-
de foreninger. Og nogle brugere, som fx
mountain-bikere, orienteringslgbere og
andre sportsfolk er villige til at rejse rela-
tivt langt efter saerlige, lejlighedsvise til-
bud, som fx weekend-lab eller andet. Sa
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har man ferst faet anlagt en mountain-
bike-bane, bar man overveje om man
udover at salge brugsrettigheder til de
naermeste klubber, skal kontakte klub-
ber mere bredt for at skaffe interesse
for starre arrangementer. Det kan vaere
veerdifuldt at saette sig med telefonbog,
virksomhedsregister og internet for at fa
overblik og inspiration — man kan kom-
me langt pa blot et par timer.

Visse produkter og tjenester retter sig
mod et bredere opland end det helt lo-
kale, hvor skovejeren kan bruge sit og
medarbejderes lokale netvaerk til mar-
kedsfaring. Et typisk eksempel er sae-
sonmarkeder og starre events, hvor
man gnsker at tiltraekke mange men-
nesker. Her er en egentlig annoncering
i de relevante dele af pressen som regel
uomgaengelig. Typen af og temaet for
et seesonmarked kan ggre det relevant
at annoncere i fagblade, brancheblade,
foreningsblade og andre steder, hvor
det er sandsynligt, at der findes relativt
flere mulige kunder blandt laeserne.

Regionale og lokale aviser kan ligeledes
vaere mere relevante end landsdaekken-
de medier. Produkter, der ogsa henven-
der sig til turister kan med fordel mar-

kedsfares gennem turistbureauer, rejse-
bureauer og lignende. Den markedsfg-
ringsmaessige udfordring afhaenger og-
sa af, om produktet knytter an til an-

dre af ejendommens eksisterende ud-
bud, dvs. om det henvender sig til kun-
degrupper, som allerede benytter an-
dre af ejendommens udbud eller, om
det direkte kan betragtes som et tilkab
til eksisterende ydelser. | begge disse til-
feelde er opgaven lettere, end hvis der
er tale om nye, ikke-relaterede produk-
ter, som henvender sig til nye kunde-
grupper. | den forbindelse er skovejen-
dommens »brand« — nuvaerende sével
som fremtidigt — et centralt aspekt, nar
beslutningen om valg af nye produkter
skal tages. Et steerkt og velkendt brand
kan veere et af de vigtigste aktiver for
en ejendom. Knuthenborg og Egeskov
er eksempler pa starre ejendomme med
steerke brands, som aktivt bruges i mar-
kedsfaringsgjemed i forhold til masse-
arrangementer, der skal tiltraekke den
brede befolkning. | modsaetning her-

til fokuserer eksempelvis Taystrup gods
pa faciliteter til kurser og konferencer,
hvilket har skabt et helt andet brand for
dette gods. Taystrup er ikke sa kendt i
brede kredse som de to andre, hvilket
kan vaere udtryk for en bevidst strategi
som styrker ejendommen i forhold til at
tiltreekke kunder fra det anskede seg-
ment. En ejendoms brand pavirkes altsa
af dets produkter og omvendt, hvilket
er vigtigt at have for gje nar starre, nye
produkter udvikles. Hvis det nye pro-
dukt passer til eiendommens brand, kan
det betyde en langt lettere markedsfa-




ringsopgave for at fa produktet frem,
mens et darligt samspil mellem brand
og produkt kan tynge produktet ned og
i vaerste fald blive en belastning ogsa for
ejendommens andre udbud.

Test- og implementeringsfasen
Nar det endelige koncept for produk-
tet og dets markedsfaring ligger fast,
kan man forsgge at teste det fgrend
en eventuel implementering. Har man
fx planlagt en mountainbikerute, vil
det vaere oplagt at invitere en gruppe
mountainbikere til at gennemkgre ru-
ten og foresla forbedringer farend ru-
ten endeligt fastlaegges. For produk-
ter og tjenester der kraever starre inve-
steringer, kan det vaere en idé at saet-
te professionelle til at gennemfare og
evaluere tests. En egentlig markedsun-
dersggelse med henblik pa at opna vi-
den om den potentielle efterspergsel

kan ogsa vaere en idé, hvis der er tale
om store investeringer. Safremt resulta-
terne af testfasen ikke giver anledning
til bekymring, kan man ga til selve im-
plementeringen. | de fleste tilfaelde vil
det vaere fornuftigt at udarbejde en for-
retningsplan for implementeringen for
at sikre, at alt kommer pa plads i rette
tid. | afsnittet »Hvis du vil vide mere« er
der henvisninger til en raekke bgger og
hjemmesider hvor man kan finde oplys-
ninger og gode rad i forhold til at udar-
bejde forretningsplaner.

Afsluttende bemaerkninger

Dette er afslutningen pa dette haeftes
farste del, hvor vi i generelle termer har
forsggt at introducere processen mod
produktudvikling som den kan se ud
for en dansk skovejer. Pa de naeste sider
praesenteres en raekke konkrete bud pa
idéer til produktudvikling der kan vae-
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re relevante for danske skovejere. Idéer-
ne er sorteret alfabetisk. Til hver enkelt
idé er knyttet nogle hjemmeside adres-
ser eller anden vejledning til hvor man
kan finde mere information og denne
information kan findes bagerst i haef-
tet. Det er selvfglgelig vigtigt for enhver
der overvejer at investere i produktud-
vikling, at man kan danne sig et bille-
de af de mulige indtaegter. Derfor har
vi for de fleste af idéerne i dette haefte
beskrevet et groft prisinterval for kom-
mercielle udbud, der ligner den konkre-
te idé. Dette er selvfglgelig kun en indi-
kation pa det mulige prisniveau. Vi skal
understrege, at i ethvert konkret tilfael-
de vil den pris den enkelte udbyder kan
tage afhaenge af de omkostninger, der
konkret skal deekkes og konkurrencen i
det enkelte lokale markedsopland. En-
hver udbyder ma altsa saette sin egen
pris i forhold til det. De grove prisinter-
valler vi beskriver tjener alene, til at gi-
ve laeseren en umiddelbar idé om hvilke
starrelsesordener lignende udbud pris-
fastsaettes til, og en idé om hvem kon-
kurrenterne er. I[déerne varierer meget i
forhold til potentielle kundegrupper og
krav til skovareal, bygningsmasse og in-
vesteringsvillig kapital, hvorfor ikke alle
idéer vil vaere relevante for den enkelte
skovejer. Vi haber dog at den samlede
portefglje vil kunne tjene som inspirati-
on for skovejere med gnske om at pro-
duktudvikle.
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Adventure racing

Adventure racing er en kombination
af mange forskellige discipliner, hvor
deltagerne konkurrerer om at tilbage-
laegge en distance pa tid. Discipliner-
ne kan veere lagb, trekking, orientering,
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mountainbiking, svemning, rappelling,
kano og kajakroning, Igb pa inliners,
klatring mm. Deltagerne konkurrerer
ofte i hold af 3-4 personer. Et vigtigt
element i lgbene er ofte at deltagerne
ikke pa forhand kender sammensaet-
ningen af Ilgbet og alle discipliner. Ad-
venture racing kan vaere tilrettelagt som
langdistance lgb over flere dggn, hvor
deltagerne sportsligt presser sig selv til
det yderste. Herudover betyder de lan-
ge distancer ogsd, at deltagerne skal
disponere deres kraefter over lang tid
og veere i stand til at samarbejde.

Adventure racing og skov

En stor del af et adventure race foregar
som regel i skove. Her skal deltagerne
fx lgbe orienteringslgb, kere mountain-
bike, klatre og evt. overnatte. Arrange-
menterne har hidtil hovedsageligt fun-
det sted i statsskove. Konkurrencerne i
Danmark har normalt 60-300 deltagere
og prisniveauet ligger pa ca. 500 kr. pr.
deltager. En af de mest centrale vaerdier
inden for sporten hedder »Leave no tra-
ce« 0g betyder, at man ikke ma efterla-
de sig spor i form af affald og lignende
i naturen, hvilket ferer til en meget lav
naturbelastning.

For deltagerne er naturoplevelser en vig-
tig del af oplevelsen og landskaber med
spaendende og varieret natur kan vaere
med til at tiltraekke flere deltagere. Del-

tagernes faerdsel kan styres via poster
(checkpoints), sa feerdslen ikke belaster
fglsomme omrader.

Adventure racing er blevet mere
udbredt i Danmark

Det zeldste adventure race i Danmark er
DTU Adventure race, som blev afholdt
for ferste gang i 2000. De seneste ar er
sporten blevet mere udbredt og der er
kommet mange flere danske konkur-
rencer sasom DGl cuppen (4 konkurren-
cer arligt), »SOK Multisport« og »Thy
til lands, til vands og i luften«. De fle-
ste danske adventure races varer 6-24
timer, men der er planer om at afholde
konkurrencer, der straekker sig over fle-
re dagn. Udlejning af staevneplads og
tilladelse til adventure racing i skoven
kan fx markedfares via AdventureRa-
cing Danmarks hjemmeside, eller man
kan tage direkte kontakt til arrangarer.
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[ De senere ars stigninger i huspriser-
ne har pavirket udlejningen af skovenes
huse. Der er blevet rad til at istandsaette
husene med positive effekter pa udlej-
ningsprisen. Mange af skovens huse lig-
ger smukt, om end ogsa »lidt fra alfar-
vej«. Men det er ikke kun husets stan-
dard og beliggenhed, der afgar lejen.
Det kan veere muligt at tilbyde lejere/
ejere »mere end et sted at bo.

Saerlige rettigheder

Mange skov- og naturejendomme kan
uden videre omkostninger tilbyde en
raekke rekreative eksklusivrettigheder
til beboerne af skovens huse. Mulig-
hederne omfatter udvidet adgangs-
ret, ridetilladelser, fiskerettigheder, jagt-
ret og (brugs-)ret til bade eller kanoer

i eiendommens sger. Ved nogle ejen-
domme kan der vaere tennisbaner eller
andre faciliteter, som beboere af sko-

vens huse ogsa kan fa adgang til. Den-
ne slags ekstra goder er ikke dyre for
skovene at tilbyde, men de har en vaer-
di for beboerne og kan derfor betyde
en hgjere leje.

Saerlige forpligtelser

At pdlaegge beboerne af skovens huse
forpligtelser lyder ikke umiddelbart som
noget, der kan fremme betalingsviljen.
Alligevel kan det veere en skaev tanke
vaerd. Mange mennesker sgger i dag
efter oplevelser og roller, der kan til-
byde dem flere facetter i livet, maske
en bredere identitet og anderledes
selvforstaelse. Det kan blive set som
noget positivt fx at vaere forpligtet til
at deltage i den farste hgst-weekend
- en begivenhed, hvor ejendommens
ejere og lejere kan mgdes om en so-
lid arbejdsindsats. Vedligeholdelse af
de feellesfaciliteter man har rettighed
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til ligger lige for, fx pleje af bade, bade-
broer og abred.

Saerligt feellesskab og lokal for-
ankring

I nogle tilfaelde kan stgrre ejendomme
overveje at »brande« det at bo i ejen-
dommens huse med, at man gennem
dette opnar at blive en del af et saerligt
feellesskab med saerlige veerdier og funk-
tioner. En slags »community-building«.
Veerdierne kan vaere knyttet til man-

ge ting — eksempelvis begivenheder el-
ler produktioner pa ejendommen, sdsom
gkologisk drift, musik, foredrag og kon-
certer mm. Pa starre ejendomme med
flere boliger kan skovens beboere udgg-
re en ikke uvaesentlig del af de ofte ret
sma landlige samfund. Derfor kan bebo-
erne spille en vaesentlig social rolle ved
fx at lafte opgaver omkring bgrn og un-
ge eller andre ting.
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Bornefadselsdag — den store skovpakke

Selvom en skattejagt med mor og far
star hgjt pa gnskelisten, vokser antallet
af mere avancerede bgrnefadselsdagstil-
bud. Stadig mere velhavende, men ogsa
travle, foraeldre benytter sig af disse til-
bud til at sikre sig selv og bgrnene den
saerlige oplevelse, som fgdselsdagen
gerne ma vare en gang imellem.

Skovene tilbyder rigtig gode rammer
for disse oplevelser og dette udger en
staerk konkurrencefordel. Skovejeren
kan, alene eller i velvalgte partnerska-
ber, tilbyde nye oplevelser pa et renta-
belt grundlag.

Robin Hood for en dag

Temaer der taler til flere er fx Robin
Hood, Ringenes Herre eller andre rol-
lespilsemner, og historier med prinses-
ser og alfer kan fange pigernes interes-
se. Sgrg for at udnytte de muligheder
som seerligt spaendende omrader i skov
og natur giver — eller samspillet med de
bygninger ejendommen matte rumme.

Et arrangement vil tage 2-4 timer af-
haengigt af indhold, og der vil vaere be-
hov for en eller flere instrukterer, der
byder velkommen, handterer evt. ud-
klaedning og leder selskabet gennem de
planlagte aktiviteter (bueturnering, rol-
lespil, hestevognstur osv.). Undervejs far
bgrnene et maltid, der passer ind i te-
maet fx frugt, snobrad og pglser. Til
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sidst afleveres udstyr mens fx hjemmela-
vede buer mm. ma tages med hjem.

Organiser med omtanke

Selvsagt vil skovejendomme teet pa
starre byer have en fordel pa dette mar-
ked. Har skovejendommen ikke selv
personale til instruktgropgaven kan lgs-
ningen vaere at have en eller flere un-
ge ansat pa timelgnsbasis til at varetage
den del af arrangementerne, og fx ogsa
sta for at vedligeholde udstyr m.m. En
egentlig udlicitering kan opnas med af-
taler med fx de rollespilsforeninger, der
allerede udbyder denne slags arrange-
menter — men ofte med ringere omgi-
velser. Hvis man har adgang til, evt. via
andre, at tilvejebringe passende tema-
maltider, sa kan dette betyde en god
merpris. Derudover er det selvfalgelig

en mulighed at bede foraeldrene sta for
dette. Markedsfaring vil vaere essentielt
for at skaffe efterspargsel og et samar-
bejde flere ejendomme imellem om at
lofte denne opgave kan vaere en fordel.
Markedsfaringsmaessigt er internettet
meget brugt af kundesegmentet. Der-
udover vil omtale i de lokale ugeaviser
og markedsfgring direkte rettet mod
barneinstitutioner og skoler vaere vig-
tigt — iseer i sasonen.

Ikke billigt

Med omkostninger til markedsfaring,
administration, forberedelse og instruk-
tion er dette et omkostningstungt ar-
rangement og prisen er derefter. Sam-
menlignelige aktiviteter med én instruk-
tar i 2 timer og uden mad koster fra
2.500 kr. og opefter.
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@ Mere end 250.000 bgrn i alderen
5-10 ar gnsker sig hvert ar en aktiv og
anderledes fgdselsdag. Det kraever sto-
re forberedelser og kreativitet af travle,
pressede foraeldre. Mange veelger der-
for ofte en nem lgsning — fx pa McDo-
nald’s, en tur i svsegmmehallen eller en
biograftur.

Skoven er et sundt alternativ og det er
muligt at hjeelpe foraeldrene pa vej med
den kreative indsats. Her er en idé til en
downloadable skattejagt i skoven, hvor
foreeldrene kan starte forberedelserne
lgrdag morgen og have en succes i hus
kl. 17.

Reserver, download og betal via
nettet

Du nedgraver 1-3 skattekister i hold-
bare materialer i din skov. P& en hjem-
meside kan foraeldrene downloade kort
med markeringer af, hvor kisterne fin-
des. Forzeldrene kan vaelge mellem en
raekke forskellige historier, der kan lae-
ses hgijt for bagrnene undervejs. Skov-
kortene kan gives en baggrund, der
passer til fx en pirathistorie. Mod beta-
ling reserverer foraeldrene skattejagten
i et bestemt tidsrum og kan printe en
bekraeftelse.

Forzeldrene gor arbejdet
Forzeldrene skal sgrge for at ungerne
mgder i fornuftigt tgj. De skal serge for

mad. De skal placere »skatten« i en el-
ler flere kister lidt fer afgang. Foraeldre-
ne har downloadet en drejebog, der gar
det nemt for dem at give barnene en
oplevelse. Gaesterne leveres og afhentes
maske i naerheden af skoven. @nsker
man at gere tilbuddet mere attraktivt
kan man udleje kostumer til foraeldre og
fadselsdagsbarn, og et fast shelter med
ildsted kan »vejrsikre« hele konceptet.

Del infrastruktur og drejebager
For at sikre at handtering over inter-
nettet er mulig, kan man med fordel
ga sammen med andre erhvervsdriven-
de. At skrive de spaendende historier er
en stgrre engangsudgift, men den kan
sagtens deles mellem flere skovejere
landet over.

Haenger det sammen?

Kisterne skal fornys med ars mellem-
rum, der er omkostninger til internet-
service, og en opstartsomkostning til
historierne. Dertil kan komme shelters
og kostumer. Der skal markedsfares lo-
kalt til foreeldre via institutioner og lo-
kalpressen. En bgrnefadselsdag i svem-
mehallen, biografen og lignende koster
nemt 50-80 kr. pr. gaest + mad. Sam-
menlignelige produkter med skattejagt
pa fx museer (uden guide og mad) kan
findes til 5-700 kr. Hvad du kan tage
afhaenger af dit tilbud og den lokale
efterspargsel.
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[ Den steerkt stigende opmaerksom-
hed og konsensus omkring CO,-udled-
ningens rolle i den globale klimaforan-
dringsproces har fart til stigende inte-
resse for handel med carbon kreditter.

Carbon kreditter er omszettelige CO,-
udledningskvoter, som stater, private og
virksomheder kan kgbe for at nedsaette
deres netto-udledning af CO,.

Danske tiltag

Danmark statter projekter i udviklings-
landene for at modvirke drivhuseffek-
ten, som opstar fra udledning af ek-
sempelvis CO, fra kraftvaerker, indu-
stri, husholdninger og trafik. Indsatser-
ne gennemfgres inden for rammerne af
Clean Development Mechanism (CDM),
som er en af Kyoto-protokollens sakald-
te fleksible mekanismer. De opndede
udledningsreduktioner kan derfor med-
regnes i den danske reduktionsforplig-
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tigelse. Siden 2005 er der stgttet pro-
jekter i Egypten, Kina, Malaysia, Thai-
land, Sydafrika og Vietnam. Herudover
deltager Udenrigsministeriet sammen

- med Miljgministeriet, DONG Energy A/

S, Maersk Olie og Gas A/S, Nordjysk El-
handel A/S og Aalborg Portland A/S i
Den Danske Carbon fond, som kaber
CO,-kreditter i samarbejde med Ver-
densbanken.

The GreenCarbon Initiative

The GreenCarbon Initiative er, savidt vi-
des, det hidtil eneste danske initiativ til
omsaetning af carbon kreditter base-
ret pa binding af CO, i land- og skov-
brug. Initiativet retter sig mod priva-

te og virksomheder, der gnsker at blive
»CO, neutrale«. The GreenCarbon Ini-
tiative skaber binding i skov ved forlaen-
gede omdriftstider og aendret hydrolo-
gi, dvs. binding af CO, ved at skabe hg-

jere vandstand i skoven. Binding i land-
bruget skabes bl.a. ved plantning af lae-
hegn, omlaegning til vedvarende graes
og andret hydrologi. The GreenCarbon
Initiative saelger 1 ton CO, for 200 kr. +
moms.

Hvad er perspektiverne for skov-
ejerne?

En afgerende faktor for fremtidsper-
spektiverne for danske skovejere er
hvordan FN’s klimapanel IPCC stiller sig
i forhold til officielt at godkende redu-
ceret emission via aendringer i forvalt-
ning af skov og landbrug. Uanset ud-
viklingen pa dette plan kan man dog
forestille sig, at lokale initiativer som
The GreenCarbon Initiative kan ska-

be et marked for CO,-binding for sko-
vejere i Danmark, som via driftseendrin-
ger kan szelge bundet CO, til private og
virksomheder.
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[ Dyregravpladser anvendes af dy-
reejere, som gnsker en formel afsked
med deres kaeledyr, men som ikke @n-
sker eller har mulighed for at begrave
det i egen have.

Et stort potentielt marked

| alt ca. 880.000 familier i Danmark har
kzeledyr. De mest populaere kaeledyr er
hund (550.000 hunde) og kat (650.000
katte), mens fugle, kaniner og marsvin
findes i et mindre antal. Yderligere fin-
des ca. 170.000 heste, som dog be-
tragtes som produktionsdyr, og derfor
ikke kan begraves som et kaeledyr. An-
tallet af kaeledyr antyder et potentielt
stort marked for begravelser af kaeledyr
i Danmark.

Danmarks zldste dyregravplads er

fra 1949 og ligger pa Frederiksberg.
Der findes ogsa dyregravpladser i Ar-
hus, Kolding, Ringe, Kastrup og Lou-
ns. Mindst fire private skove tilbyder
begravelser af dyr i skoven (Frederiks-
dal Skovdistrikt, Lavenborg Skovdistrikt,
Rohden Skov og Vesterast Skov).

Som medlem af Dansk Skovforening
kan man gratis fa sin skov sat pa for-
eningens liste over dyregravpladser i
skov.

Anlzeg af en dyregravplads i skov krae-
ver miljggodkendelse hos kommunen,

mens Skovlovens bestemmelser ikke
bar give problemer, sa leenge gravplad-
sen ikke er til gene for skovdriften.

Anlzeg af en dyregravplads forudsaetter
stiadgang samt etablering og eventuel
vedligeholdelse af gravene. Starre kae-
ledyr der betragtes som produktionsdyr,
sasom heste og haengebugsvin, skal
transporteres til et forbraendingsanlaeg
godkendt under Biproduktforordningen
som administreres af Fadevarestyrelsen.

Ofte aflives keeledyr af en dyrlaege.
Markedsfering kan derfor blandt andet
ske ved kontakt til dyrlaeger i naeromra-
det. Desuden findes i Danmark en raek-
ke keeledyrskrematorier, som ogsa er
relevante i en markedsfgringssammen-
haeng. Derudover kan man med fordel
kontakte kennelklubber og andre kaele-
dyrsfora. Dyrenes Mindegrave i Kastrup
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ved Kgbenhavn tager mellem 200-400
kr. pr. ar for en dyregrav plus et en-
gangsbelgb pa 300 kr.

Den lokale forespargsel afger hvad der
i givet fald kan tages pa den enkelte
ejendom.

25

aeey ') 1129 0104



[ Normalt forbinder man ordet »dy-
resafari« med et gstafrikansk savanne-
landskab befolket af lgver, antiloper og
elefanter. Den danske natur kan dog
0gsa tilbyde szerlige oplevelser med vil-
de dyr, og sddanne oplevelser anerken-
des og eftersparges i stigende grad af
danskerne.

Bof, brel og bordeaux i
Klosterheden

Arrangementet »Bgf, bral og bordeaux
i Klosterheden« er et godt eksempel pa
hvordan en dyresafari kan spille pa flere
strenge for at tiltraekke et betalingsvil-
ligt publikum. Klosterheden Skovdistrikt
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har sammensat en pakke med primi-

tiv overnatning i skoven med hjortebrel,

en middag med krondyrbgf og rad-
vin og en morgensafari pa udkig efter
kronhjorte for 1.000 kr./deltager (min.
12 deltagere). Eksemplet viser at inno-
vativ og kreativ taenkning kan skabe
veerdi for danske dyresafari-ture.

Hvad hvis man ingen kronhjorte
har?

Flagermus, steere, gaes, graevlinge, bae-
vere og de danske hjortevildtarter er al-
le mere eller mindre velafpravede em-
ner for dyresafarier. »Sort Sol« arran-
gementerne i den sgnderjyske marsk
forar og efterar er en keempe succes
for Skov- og Naturstyrelsen — og priva-
te naturvejledere er ogsa pa markedet
for at imgdekomme den enorme efter-
spargsel.

Hvordan sikrer man kunder i
butikken?

Det er dbenlyst at de mange gratis el-
ler naesten-gratis tilbud fra offentligt
stattede naturvejledere udger en vigtig
konkurrenceparameter. Derfor er det
vigtigt at differentiere sig fra disse til-
bud. Dette vil ofte i praksis betyde, at
arrangementerne skal malrettes det lidt
mere kgbestaerke segment, hvilket in-
debeerer at de skal tilrettelaegges med
en raekke »ekstra« ydelser, som ger at
de er veerd at betale for. Dette kan vae-
re en »kendis«-effekt (»Sort Sol« med
foredrag af Sgren Ryge), overnatning

i specielle rammer, en laekker middag
eller andet der vil tiltale det udvalgte
kundesegment. Det er derfor vigtigt at
overveje ngje hvem de potentielle kg-
bere er. Et samarbejde med ornitologer,
zoologer, friluftsfolk eller andre med re-
levante kundskaber vil vaere oplagt.
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@ | takt med det stigende fokus pa
gkologi, kvalitet, dyrevelfaerd og etik i
fadevareproduktion ses tilsyneladen-
de en stigning i interessen blandt dan-
skerne for at betale for fedevarer med
sadanne kvaliteter. Skovejere, der ejer
arealer som kraever naturpleje i form af
graesning, kan muligvis opna en eks-
tra indtjening ved at bevaege sig ind pa
dette nichemarked.

Kograesserforeninger
Kograesserforeninger er foreninger der
samler lodsejere og andre private, der
@nsker at sikre sig kad af hgj kvalitet
og pleje naturen ved at lade kadkvaeg
graesse pa naturarealer. Det er altsa en
form for graesningslav. Konceptet har
veeret i staerk stigning de senere ar og
det skgnnes, at der findes 35-40 sadan-
ne foreninger, seerlig mange i omradet
omkring Kgbenhavn.

Foreningerne har typisk 10-40 medlem-
mer, men der findes enkelte meget sto-
re foreninger med mere end 100 med-
lemmer. Medlemskab af en forening in-
debaerer typisk at man betaler et min-
dre arligt kontingent (100-200 kr.) og
derudover kgber en andel af den maeng-
de kvaeg som foreningen administrerer.
Medlemmerne forpligter sig typisk til at
deltage i arbejdet med at passe kvae-
get, som graesser pa lysabne naturarea-
ler over sommeren fgrend det slagtes.

En rolle for skovejere?

Skovloven tillader at maksimalt 10 %
af det bevoksede areal anvendes til af-
graesning. Dermed er mulighederne in-
den for gaerdet begraensede. En anden
problemstilling er at mange af forenin-
gerne har gratis adgang til graesnings-
arealerne. Med den stigende popula-
ritet kan man dog forudse, at der kan
blive mangel pa passende arealer, isaer
i Kgbenhavnsomradet. Tillige kan man
forestille sig, at der kan vaere betalings-
vilje for ikke at skulle deltage i arbejdet
med at passe dyrene, for saerlig gode
kvaegracer, eller noget helt tredje. Over-

ordnet vil idéen nok vaere mest interes-
sant for skovejere med interesse eller er-
faring med dyrehold. Et andet perspek-
tiv er at en aftale med en kograesserfor-
ening kan vaere en rute til at reducere
sine omkostninger ved biotoppleje.

Fordeling af risiko

Det er vigtigt at holde sig for gje, at

der ofte er betydelige risici forbundet
med dyrehold. Engagement med en ko-
graesserforening kraever derfor at risi-
ko-spgrgsmalene er klart beskrevet i en
kontrakt mellem skovejeren og forenin-
gen.
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Fester

Bryllupper, polterabends, konfirmati-
oner, runde fgdselsdage og andre maer-
kedage fejres pa vidt forskellig vis. Skov
og natur kan skabe en szerlig ramme
om en festlig dag.

En smuk ramme

Skoven kan vaere en smuk ramme om
saerlige begivenheder, men det skiften-
de danske vejr betyder, at muligheden
for at fa tag over hovedet er vigtig. Ud
over husly skal skoven ogsa helst by-
de pa saerlig smukke steder og udsigts-
punkter med gode fotomuligheder. Li-
geledes skal der vaere mulighed for op-
stilling af borde og stole til bespisning
og gerne vaere adgang til kekken- og
toiletfaciliteter i neerheden, sa et bryl-
lup eller en rund fadselsdag kan afhol-
des i det granne, men samtidig funge-
re rent praktisk. Det kan ogsa overvejes
at kombinere skovens faciliteter med lo-
kale tilbud om hestevognskarsel, mad
fra lokal kro med hgj kvalitet, rundvis-
ning og/eller historieforteelling o. lign.
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som stemningsskabende indslag i arran-
gementet.

Et veludviklet marked

Flere af de starre danske godser tilbyder
at arrangere starre fester eller at laegge
lokaler til arrangementer. Ligeledes an-
vender en raekke kroer beliggenheden

i naturskenne omgivelser som en vigtig
parameter i markedsfgringen. Forment-
ligt er konkurrencen ganske hard pa
omradet, hvorfor samarbejder med fo-
tografer, cateringfirmaer, eventbureauer
eller andet kan vaere en ngdvendighed
for at skabe en differentiering i forhold
til andre tilbud.

Uopdyrkede nicher

Skgnt markedet er veludviklet kan der
vaere mange uopdyrkede nicher. Jko-
logi, arstid, tradition og historie er nog-
le af de temaer, man som arranggr kan
spille pa. Hele arrangementet kan laves
mere eller mindre skraeddersyet og in-
timt og med variation i forhold til hvad
der er inkluderet i servicen.

Markedsfering vil igen vaere en saerde-
les kritisk faktor og kan bedst Igses i et
samarbejde mellem flere ejendomme,
hvor det vil vaere vigtigt at skabe en
feelles og seerlig profil for at sla igen-
nem pa markedet.
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0 Golf er den tredjestarste sportsgren
i Danmark med ca. 140.000 aktive ud-
gvere. De senere ar har set en rivende
udvikling i antallet af nye golfbaner og
udvidelser af eksisterende anleeg. Fra
januar 2006 er der registreret ca. 169
golfbaner i Danmark og dertil kommer
ca. 40 lokalplaner vedr. udvidelse eller
anlaeg af golfbaner. Skovejere med am-
bitioner om at anlaegge en bane skal
derfor handle nu, da markedet pa et
tidspunkt vil blive maettet.

Krav om tilladelse
Anlaeg af en golfbane er en vaesentlig
andring i arealanvendelsen i det abne
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land og kraever derfor, at der ikke er for-
hold i regionplanen, der strider mod an-
laeggelsen, og at der udarbejdes et tillaeg
til kommuneplanen samt en lokalplan.

En raekke hensyn laegges til grund ved
beslutningen om at tillade anlaeg af en
golfbane:

e Golfbaner skal helst placeres uden
for strandbeskyttelseslinien, frede-
de arealer, beskyttede naturtyper og
omrader med szerlige drikkevands-
interesser

e Landskabelige, geologiske eller kul-
turhistoriske interesser skal tilgode-
ses

e Befolkningens adgang til omradet
skal sikres, saerligt i bynaere omrader

e Golfbaner ma ikke beslaglaegge
veerdifuld landbrugsjord

e Det gkonomiske grundlag for den
enkelte golfbane ma ikke undermi-
neres ved anlaeg af nye baner

e Golfbaner som led i genopretning
af landskaber fx efter rastofudvin-
ding ber prioriteres

e Golfbaner i det dbne land ber sa
vidt muligt anvende eksisterende
bygninger

Golfbaner er i dag gennemsnitligt 60
ha, men samtidig hensyntagen til spil-
lere og befolkningens generelle adgang
taler for anleeg af stgrre baner.

En stor investering

Anlaeg af en golfbane er en virkelig stor
investering, som kun bar foretages ef-
ter en grundig undersggelse af mar-
kedsforholdene. Hvor mange golfbaner
findes der i neeromradet og er der folk
pa venteliste til disse? Hvordan vil den
nye golfbane sta sig i konkurrencen
med de eksisterende — ift. eksempelvis
beliggenhed, landskabelig skenhed, an-
tal huller og andre faciliteter? Det siger
sig selv, at kun et begraenset antal sko-
vejere vil have de ngdvendige arealer,
beliggenheden og investeringsvillighe-
den til at gribe en sddan mulighed.
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@ Nogle mennesker gnsker at fa deres
aske stedt til hvile ved foden af et trae

i skoven. Valget af et sidste hvilested

er en dybt personlig beslutning, og der
kan veere forskellige falelsesmaessige,
historiske, religigse, praktiske, gknomi-
ske eller andre grunde til at skoven til-
taler nogle som det rette sted. En grav-
plads i skov — eksempevis i en natur-
nart drevet, gammel, aben egebevoks-
ning vil veere et smukt og vaerdigt sted
at blive stedt til hvile. Omradet bgr vaere
omkranset af et passende hegn — selv-
sagt ikke vildthegn. Labende pleje af og
opsyn med arealet vil vaere vigtigt.

Begravelsesloven - en hindring

| dag er det ikke muligt at nedsaette ur-
ner i skove i Danmark (modsat en raek-
ke andre europaeiske lande), idet man
ifalge begravelsesloven fra 1975 og kir-
keministeriets administrative praksis kun
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kan vaelge mellem kirkegarden eller ha-
vet som sidste hvilested. Initiativgruppen
LAVFALD har i et par ar sagt om lovlig-
gerelse af urnenedseettelser i skov. Kir-
keministeriet har nu sendt et lovforslag i
hering, der vil indebaere, at kommuner-
ne vil fa lov til at anlaegge gravpladser.
Ifalge lovforslaget vil kommunen mid-
lertid skulle fastsaette regler vedrgrende
bestyrelse og benyttelse af gravpladser-
ne, herunder prisen for en gravplads.

Grundet de nuveaerende lovmaessige
hindringer er der ikke umiddelbart et
marked, men skulle den foresladede lov-
2ndring treede i kraft kan man forestil-
le sig, at private skovejere kan udbyde
gravpladser. Vilkarene vil imidlertid for-
mentlig veere bestemt af kommunen,
hvilket betyder at det er usikkert, om
der kan etableres kommercielt interes-
sante ordninger.

Hvad kunne potentialet veere

Nye urnegravpladser for 10 ar koster
typisk 300-1.200 kr. for 1-4 pladser,
mens fornyelse af eksisterende plad-
ser for 10 ar typisk koster 600-1.300 kr.
Dertil kan komme daekning af omkost-
ninger i forbindelse med vedligehold og
opsyn.
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[ | takt med det stigende pres pa de
danske grundvandsressourcer fra for-
urening og overudnyttelse arbejder
vandvaerkerne med at sikre maengden
og kvaliteten af fremtidens grundvand.
Derfor forsager mange vandvaerker at
pavirke den fremtidige anvendelse af
omrader, hvor der er en interesse i at
sikre vandets kvalitet for fremtiden.

Grundvand under skove er af hgj
kvalitet

Nedsivningen til grundvandet er lave-
re under skov end under landbrug, for-
di plantedaekket bruger mere vand.

Til gengeeld er kvaliteten af vandet ty-
pisk betydeligt bedre, fordi der anven-
des feerre gadningsstoffer og pestici-
der. Udvaskning af nitrat og pesticider
er en hyppig arsag til, at vandvaerks-
boringer ma lukke. Skovarealer om-
laegges sjeeldent til anden anvendelse.
Det er vigtigt for vandvaerkerne, for-

di grundvandsdannelse er en langsom
proces. Derfor er de nogle steder parat
til at finansiere skovrejsning eller an-
dret driftspraksis i eksisterende skove —
for at @ge kvaliteten og sikre mod mere
forurenende arealanvendelser.| eksiste-
rende skove kan den stgrste produkti-
on af grundvand opnas under lgvtraeer
og en moderat lysaben bevoksning af
ask eller eg anbefales. Vandvaerker kan
kraeve at man bevarer et konstant plan-
tedaekke i skoven og undlader at an-

vende nogen former for pesticider og
gadning.

Aftaler kan veere baseret pa kon-

trakter

Skovejere kan typisk indga aftaler med

vandvaerker om tre typer aktiviteter:

o Forgget beskyttelse af grundvan-
det under skove, der ligger i indvin-
dingsomrader

e Etablering af nye indvindingspladser
i skove — og beskyttelse af arealerne

e Etablering af nye skove over indvin-
dingsomrader for at forbedre be-
skyttelsen og sikre mod anden areal-
anvendelse

Intet er gratis

Etablering af ny skov er omkostnings-
fyldt, men det gaelder ogsa flere tiltag

i eksisterende skov. Starrelsen vil varie-
re meget med de lokale dyrkningsfor-
hold, fra ret ubetydelig og til betyden-
de. For vandvaerkerne skal gevinsten
ved en aftale vejes op mod alternativet.
| egne, hvor der er rigeligt med vand af
god kvalitet, er der ikke efterspargsel
efter sddanne aftaler, og sa vil veerdien
veere nul eller lav. | andre egne er afta-
ler med skovejere vigtige, og der findes
eksempler pa aftaler i eksisterende sko-
ve, der afregnes med op mod 1.000 kr.
pr. ha/ar.
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Guidede ture og

naturvejledning

Naturvejledning og guidede ture i
naturen sigter mod at formidle udvalg-
te emner inden for natur, landskaber,
kulturhistorie eller miljgets tilstand. Na-
turvejledning er et koncept i staerk ud-
vikling —i 2005 var mere end 800.000
mennesker i kontakt med en naturvejle-
der i Danmark.

Guidede ture i skoven

Skovejeren eller ansatte har ofte en stor
viden om skoven, dyrkningen, kultur-
minder, landskabshistorie og speciel-

le naturtyper i omradet, som lokalbe-
folkningen eller foreninger har interes-
se i at hgre om. | 2006 blev der afholdt
60 forskellige arrangementer i hele lan-
det pa »Skovens Dag«, og her kom i alt
30.000 besggende. Emner som skov-
dyrkning, arets aktiviteter og arbejds-
gang i skoven kan veaere nye og spaen-
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dende for mange. Arrangementer kan
0gsa vaere baseret p, at det er en an-
sat eller en lokal borger med viden om
et bestemt emne, der star for arrange-
mentet.

Man kan formidle arrangementer
via www.naturnet.dk

Alle der arrangerer offentlige arrange-
menter (eller laver turfoldere) kan laeg-
ge dem ind pa www.naturnet.dk. Man
s@ger om godkendelse ved at udfyl-
de et skema, herefter kan man laegge
sa mange arrangementer ind pad www.
naturnet.dk, som man gnsker. Arran-
gementer kan organiseres af mange
forskellige grupper, saésom Dansk Van-
drelaug, lokale turist bureauer, kom-
muner, Skov- og Naturstyrelsen, private
lodsejere eller privatpersoner med inte-
resse for et specielt emne.
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Naturvejlederordningen
Naturvejlederordningen er et netvaerk
for over 300 naturvejledere i Danmark.
Malet for netvaerket er at styrke befolk-
ningens viden om natur, miljg og kul-
turmiljg savel som de rekreative mulig-
heder og friluftsmaessige aktiviteter. |
nogle kommuner findes der offentlige
naturskoler. De kan i et vist omfang be-
nyttes gratis af skoler og institutioner i
de kommuner, der betaler til natursko-
lens drift.

Salg af guidede ture og

lignende

Omkostningerne afhaenger af hvor om-
fattende arrangementet er mht. tidsfor-
brug og materialer, men Igndelen vil of-
te udggre en stor del af udgifterne. Her-
udover bar man overveje hvilken mal-
gruppe man sigter efter, hvor mange
deltagere der vil vaere passende til arran-
gementet, og hvilket prisniveau der er
realistisk for det konkrete arrangement.

Det kan vaere en fordel at kombinere
guidede ture og naturvejledning med
andre indtaegtsgivende aktiviteter (spis-
ning, overnatning, salg af varer mm.) for
at forbedre gkonomien i arrangemen-
tet og tilbyde et unikt arrangement. Et
typisk prisniveau for naturvejledning og
lignende arrangementer er 600-800 kr.
for de farste to-tre timer, herefter 200-
300 kr./time.



http://www.naturnet.dk

[ Historiske ture eller aktiviteter hand-
ler om at opleve hvordan livet har vaeret
i en tidligere historisk periode. Danske
eksempler er fx Lejre Forsggscenter og
lignende oldtidscentre, hvor folk kan
leve som i jernalderen, vikingetiden el-
ler andre tidsperioder. En anden er he-
stevognsferier, hvor den gammeldags
transportform udger en stor del af ople-
velsen. Tordenskjolddagene i Frederiks-
havn er et stgrre arrangement, hvor et
stort sgslag genopleves med deltagelse
af mange borgere og skibe fra hele Nor-
den. Tilsvarende kan mange skove og de
tilhgrende bygninger have dannet ram-
men om serlige begivenheder i histori-
en, der kunne inspirere til ture, aktivite-
ter eller arrangementer.

Samarbejde med lokalhistoriske
foreninger, teatergrupper, turist-
kontorer m.fl.

Lokalhistoriske foreninger og muse-

er kan hjzlpe med at afklare om der er
saerlige arkaeologiske fund, historiske
bygninger, traditioner, begivenheder
el.lign. i tilknytning til skoven. Safremt
der er noget spaendende at bygge no-
get op omkring, kan det veere en for-
del at samarbejde med disse historiske
foreninger, teatergrupper og turistkon-
torer alt afhaengigt af typen af attrak-
tion/aktivitet, man sgger at opbygge.
Mindre rundvisninger o.lign. kan man
nok klare selv eller i samarbejde med

en lokal naturvejleder. Men ved stgrre
udviklingsprojekter anbefales det at sg-
ge professionelle samarbejdspartnere til
udviklingen.

Skoveejendomme med erfaringer
med at satse pa historien

En del starre skovejendomme har med
succes 0gsa satset pa det historiske
bl.a. ved at lave rundvisninger og afhol-
de arrangementer i historiske bygninger
og parker. Eksempler omfatter fx Ledre-
borg Slot og Broksg Gods. Derudover

findes en raekke initiativer i forbindelse
med oldtidsparker og lignende. Eksem-
pelvis kan man fa lov at deltage i livet i
Lejre Forsggscenter for 300 kr. pr. vok-
sen og 250 kr. pr. barn for én uges op-
hold og 500 kr. pr. voksen og 400 kr.
pr. barn for to uger. | lighed med fle-
re af de gvrige idéer i dette haefte kan
veerdien i at bygge aktiviteter op om-
kring et historisk tema for den enkelte
ejendom ofte ligge i at det kan skabe
veerdi, fx i form af stgrre kundegrund-
lag, for andre af ejendommens udbud.
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[ Hundeskove er indhegnede eller pa
anden made afgraensede grenne om-
rader med graes, buske og spredte trae-
er eller skov, hvor hundeejere kan lade
deres hunde Igbe uden snor. | Danmark
findes mere end 200 statslige og kom-
munale hundeskove, hvoraf hovedpar-
ten er indhegnede, mens resten er sa-
kaldt fritlebsomrader uden hegning.
Hundeskovene ligger ofte i udkanten af
skove eller dbne omrader i bynaere eg-
ne, hvor adgangsforholdene er gode
og det ellers kan vaere vanskeligt at fin-
de steder, hvor hunde ma faerdes uden
snor. Typisk er hundeskove anlagt pa
steder, hvor der i forvejen er et fattigt
dyreliv, s& hundenes faerdsel inden for
hegnet ikke virker forstyrrende pa den
naturlige fauna.

Hvad ensker hundeejerne?

Blandt hundeejerne kan der vaere gn-
sker om anlagte eller trampede stier i
hundeskoven. En mindre rundsparge
har vist, at arealet af en hundeskov helst
skal helst vaere op mod 3-5 ha og for-
svarligt hegnet med selvlukkende lager,
sa hverken store eller sma hunde kan
slippe ud. Der bgr opseettes skilte, sa an-
dre gaester i skoven oplyses om, at der
er lgse hunde pa arealet. Skiltene kan
eventuelt ogsa indeholde oplysninger til
hundeejerne om regler for benyttelse af
hundeskoven sasom, at man kun bgr la-
de sin hund lgbe frit, hvis den er venlig

over for andre hunde. Med henblik pa
at holde stierne i hundeskoven rene, bar
der veere skraldespande. Der kan even-
tuelt ogsa opstilles borde og baenke til
brug for hundeejerne. Desuden vil man-
ge hundeejere eftersparge mulighed for
parkering. | forbindelse med en hunde-
skov kan der vaere et omrade, som be-
nyttes til hundetraening, hvor der kan
anlaegges en speciel bane eller lignende
i samarbejde med en kennelklub.

Er der oskonomi i det?

Der ma paregnes udgifter til opsaetning
og vedligeholdelse af hegn, skraldespan-
de og skilte. Markedsfaring og organi-
sering kan malrettes enten til private
hundeejere direkte eller gennem grund-
ejerforeninger, lokale hundeejerforenin-
ger og kennelklubber og kommuner. Be-
talingsviljen for adgang til en indhegnet
hundeskov pa 4-5 ha i skov blev under-
sggt ved at adspgrge en raekke lokalfor-
eninger under Danmarks Civile Hunde-
farerforening. Resultaterne indikerer at
en arlig betaling pa 30-50 kr. pr. med-
lem er et realistisk niveau (se dog afsnit-
tet »Hundetraening« for mere specielle
tilbud). Det vil dog afhaenge af de lokale
forhold mht. afstand, parkeringsforhold
og de offentlige, gratis udbud. Oversig-
ter over antallet af hundeskove i de dan-
ske kommuner kan findes pa forskellige
hjemmesider som er naevnt sidst i haef-
tet.



B Eftersporgsel fra hundeforere,
jagthundeentusiaster og jeegere
De senere ars udvikling i jagthundeprg-
ver mod mere variation i praveformer
indvarsler et potentiale for udleje af
mindre skovarealer til jagtrelevant trae-
ning og prevning. Hundefgrere og jagt-
hundeentusiaster har ofte vanskeligt
ved at finde arealer, hvor de kan traene
hunde i jagtrelevante situationer. Jaege-
re er ofte bedre stillede via leje af area-
ler til jagt, omend visse konsortier har
begraensninger pa anvendelse af area-
lerne til hundetraening. Der kan derfor
vaere stor efterspargsel efter sddanne
arealer blandt flere grupper. Afhaengigt
af typen af traening vil forskellige typer
arealer kunne anvendes. Traening i »s@g
med staende hund« er ganske areal-
kraevende og vil kreeve dbne arealer pa
adskillige ha, mens koldtvildtstraening,
apporteringstraning og sportraning
ofte kan forega pa mindre arealer pa
1-5 ha, gerne med adgang til vand til
brug for apporteringstraening.

Udnyttelse af arealer som ikke er
udlejet til jagt

Visse arealer kan kun vanskeligt udlejes
til jagt pa grund af stort pres fra skov-
gaester eller arealets starrelse og place-
ring i forhold til byzoner, boligomrader,
veje eller andre forhold. Sadanne area-
ler kunne danne baggrund for en alter-
nativ indtjening ved etablering af tids-

begraensede aftaler om hundetraening,
evt. jagthundetraening med henblik pa
deltagelse i prove.

Anvendelsen af arealer til hundetrae-
ning udelukker ikke andre anvendel-
ser. | aftaler om hundetraening kan med
fordel specificeres hvilke steder og tids-
punkter traeningen ma finde sted, hvor-
efter arealerne kan anvendes til andre
rekreative formal. Eksempelvis vil en
skovbgrnehave sjldent kollidere med
et treeningsareal, da de to anvendelser
typisk ikke vil forega i samme tidsrum.
Der er umiddelbart ingen lovmaessige
barrierer eller naevnevaerdige omkost-
ninger forbundet med indgaelse af af-

taler om anvendelse af skov til hunde-
traening. Hvorvidt det giver gkonomisk
mening for den enkelte skovejer at ind-
ga sadanne aftaler afhanger naturlig-
vis af alternativomkostningen og den
lokale efterspargsel. Dialog med civi-

le hundefgrerklubber, retrieverklubber
og jagthundeforeninger tyder pa at det
rette tilbud til den engagerede hunde-
ejer kan honoreres med 300-700 kr./ar.
| Danmarks Jaegerforbund er man be-
kendt med eksempler pa at hundeklub-
ber betaler lodsejere for adgang til hun-
detraening. Markedsfering af et konkret
areal kan med fordel rettes mod den lo-
kale jagtforening, civile hundefgrerklub
eller evt. via et opslag i den lokale avis.
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[ Der er ikke noget nyt i, at jagtople-
velser kan vaere grundlaget for en vae-
sentlig indteegtskilde for danske sko-
vejere. Retten til jagt pa et areal udlejes
normalt til jagtkonsortier pa kontrakt-
basis over en arraekke. | Danmark an-
slas areallejen af de danske skove alene
at udggre en veerdi pa over 250 millio-
ner kr./ar. For de fleste skovejere er det
derfor hgijt prioriteret at skabe gode vil-
kar for jagten og flere lodsejere har ta-
get initiativ til at udbyde nye jagtkon-
cepter. Samtidig er der en stor mang-
de jagttegnslgsere og saerlige grupper,
der ikke er aktive pa markedet for areal-
jagter — maske kan andre koncepter til-
traekke disse.

Eksklusive jagtkoncepter
Ejendomme eller grupper af ejendom-
me kan kombinere deres sarlige jagttil-
bud til specialiserede produkter, der kan

tiltraekke ekstra kabestaerke kunder.
Senest har ejerne af godserne Schack-
enborg, Gyllingnaes, Constantinsborg,
Frijsenborg og Wedellsborg etablerede
et eksklusivt jagtkoncept under navnet
»De 5 Gaarde Jagt« i 2006, hvor del-
tagerne hver saeson fik adgang til en
raekke eksklusive og varierede jagtop-
levelser, herunder jagt pa relativt eks-
klusive danske vildtarter samt jagt i
udlandet. Selvom dette initiativ ikke
fik kunder nok i farste runde kan
andre modeller maske have mere
succes.

Weekendtilbud til de knap sa
aktive

Af de over 200.000 danskere med jagt-
tegn er de fleste kun aktive med mel-
lemrum. Penge, men nok lige sa ofte
tid, er grunden til at mange ikke selv
lejer jagtarealer. Omvendt har mange
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godser og starre ejendomme arealer,
der ikke indgar i jagtkonsortiers area-
ler, og som udnyttes mere ekstensivt til
jagt. Disse arealer kan maske bruges til
enkeltarrangementer for de knap sa ak-
tive, men til en relativt hgjere pris. | den
forbindelse skal man naturligvis vaere
opmaerksom pa jagtlovens bestemmel-
se om at retten til at jage ande- og va-
defugle, bortset fra skovsnepper og
opdraettede grazender, ikke ma over-
drages til andre for en periode, der er
mindre end 1 ar. Ofte vil jagt pa udsatte
fasaner og graaender eller de store hjor-
tearter dog ogsa veere de mest oplagte
kandidater til et eksklusivt udbud.

Buejagt

| 1999 blev det tilladt for jeegere at ga
pa jagt med bue og pil. Man skal bestd
en praktisk og teoretisk preve for at fa
tilladelse til buejagt, hvilket blandt an-
det skal sikre en hgj traefsikkerhed. Jagt-
formen er ikke tilladt i Norge, Skotland,
England og Tyskland —i Sverige er bue-
jagt tilladt i en begraenset periode som
et fors@g. Der er en del svenskere, der
har taget jagttegn til bue efter danske
regler og gar pa jagt i Danmark. Pa nu-
veaerende tidspunkt findes der cirka 700
buejaegere i Danmark. Jagt (fx trofae-
jagt) for buejaegere pa arealer uden for
de ordinaere konsortier er et eksempel
pa en mulig niche.



@ Mountainbikeryttere er de senere
ar blevet stadig hyppigere gaester i de
danske skove. Der er tale om menne-
sker i alle aldre, der i skovene s@ger en
fysisk udfordrende cykeloplevelse i om-
givelser, der samtidig er en oplevelse i
sig selv. En del af denne brug er uorga-
niseret, men der ogsa en betydelig ten-
dens til organiseret brug.

Der findes kun 12 faste ruter i
hele landet

Faste mountainbikeruter findes kun i
statsskovene, hvor der er anlagt 12 ru-
ter, som varierer i laengde fra 2 km til
50 km. Der er derfor mange egne i lan-
det, hvor mountainbikeryttere kunne
teenkes at gnske adgang til faste ruter.

| statsskovene skal der s@ges om tilla-
delse til midlertidige ruter (til fx endags-
konkurrencer). Hvis arrangementet ik-
ke er i konflikt med andre arrangemen-
ter i skoven gives tilladelsen oftest. Pa
trods af dette er der stadig interesse for
at afholde konkurrencer i private sko-
ve for at prave nye spaendende ruter.

| takt med det stigende deltagerantal
kan der vaere gkonomi i det for private
skovejere.

Hvad ensker rytterne?
Mountainbikerytterne gnsker variere-
de ruter med fx smalle og brede straek-
ninger, der kan udggres af spor, stier
og grusveje. Ruten ma gerne indehol-

de mange bakker med op- og nedkars-
ler og teknisk svaere passager, sa den er
udfordrende for mountainbikerytterne.
Ruterne anlaegges oftest i et samarbej-
de mellem klub og skovdistrikt, sa beg-
ge parters gnsker opfyldes. Der tages fx
hensyn til andre brugere, vildtiommer
og skovdyrkning. Brugerne kan ogsa
udfgre dele af arbejdet. Faste ruter kan
afmaerkes med spraymalede pletter pa
treeerne, og midlertidige ruter kan mar-
keres med band. Hvis ruten passerer ve-
je og stier skal passagerne helst marke-
res tydeligt for bade mountainbikeryt-
tere og andre skovgaester. Det anbefa-
les, at aftalen med mountainbikerne in-
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deholder pligt til at vise hensyn over for
andre skovgaester. Ved konkurrencer
opstiller klubberne ofte vagtposter de
steder hvor det er ngdvendigt. | stats-
skovene er dette ofte et krav for at op-
na tilladelse til arrangementet.

Mountainbikeruter kan aflennes
ved faste brugsaftaler

Man kan valge at anleegge en fast ru-
te, der markeres permanent eller blot
give adganag til, at der laves en mid-
lertidig rute, som benyttes til et enkelt
dagsarrangement. Faste mountainbike-
ruter kan aflgnnes ved salg af arskort,
eller der kan laves en fast brugsaftale,
hvor en eller flere klubber betaler for
at deres medlemmer ma benytte ruten.
Der kan ogsa skabes en indtaegt ved at
udleje en del af skoven til en-dags kon-
kurrencer som i dag ofte samler 200-
400 deltagere. Startafgiften til en-dags
konkurrencer ligger pa 80-300 kr. pr.
deltager (Fall Race, Dust/Slush cup, Frij-
senborg MTB Explorer, Hillergd MTB
Marathon mfl.), hvoraf en vaesentlig del
gar til udstyr til elektronisk tidstagning.
De fleste arrangementer foregar stadig
i statsskove, men der kendes eksem-
pler pa en-dags konkurrencer i priva-
te skove, hvor betalingen har vaeret ca.
15.000 kr. Markedsfaringen bgr rettes
mod mountainbikeklubberne, som kan
findes pa Dansk Cykel Unions hjemme-
side (se sidst i haeftet for link til siden).
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Nattesyns-aktiviteter

Med nattesynsudstyr kan man for-
staerke sit syn til delvist at kunne at se i
mearke. Eksempelvis kan man iagttage
det natlige dyreliv, hvor andre arter end
de velkendte dagaktive kommer frem.
Friluftsmaessigt bruges nattesynsudsty-
ret mest i udlandet til bl.a. jagt, hvilket
dog ikke er tilladt i Danmark.

| udlandet bruges nattesynsudstyret og-
sa i mindre omfang til friluftsaktiviteter
som dyreobservationer, natlgb og un-
der sejlads. Der findes forskellige typer
nattesynsudstyr som kikkerter og hjel-
me med nattesyn monteret foran et el-
ler begge gjne.

38

Nattesyns-aktiviteter — en ny
oplevelse i private skove?

Natlige aktiviteter i private skove krae-
ver en aftale med skovejeren, hvilket
betyder at der kan veere et potentiale
for en kommerciel attraktion i private
skove. Selv om nattesynsudstyr tilsyne-
ladende endnu ikke bruges meget her-
hjemme, kan man forestille sig en raek-
ke anvendelsesmuligheder til teambuil-
ding, rollespil, natleb, naturvejledning
om nataktive dyr mm. Et nattesafari-
koncept med fokus pa de dele af den
danske fauna som vanskeligt lader sig
se i dagslys virker oplagt, se i avrigt af-
snittet om »Dyresafari«.
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Hvem vil betale?

Som med flere af de andre produkter
0g services beskrevet i dette haefte kan
man forestille sig, at nattesynsudstyr
kan tiltraekke ekstra kunder og dermed
veerdi til allerede eksisterende aktivite-
ter. Skovejere som i forvejen er invol-
veret i team-building, naturvejledning,
natlgb eller lignende aktiviteter eller
som kan byde pa et saerlig spaendende
natteaktivt dyreliv med gode mulighe-
der for at se sjeeldne arter kan vaere re-
levante. Prisen for nattesynsudstyr star-
ter fra ca. 2.000 kr. pr. saet, sa investe-
ringen for at komme igang vil ikke vae-
re uoverkommelig for arrangementer
for mindre grupper.
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Naturskole

Der er kommet gget fokus pa de
mange positive effekter, som naturen
har pa barns indlaering, motorik, sund-
hed, kreativitet og ikke mindst forsta-
else af naturen. | den forbindelse har
mange kommuner oprettet naturskoler,
hvor skoleklasser kan fa naturvejledning
og undervisning med udgangspunkt i
naturen i omradet. For skoler og institu-
tioner i den pageeldende kommune vil
naturvejledning som regel vaere gratis i
et vist omfang, hvorimod der tages be-
taling for andre brugere og for deltagel-
se i specielle arrangementer mm. Natur-
skoler vil som regel have brug for en
bygning til undervisning og opbevaring
af undervisningsmaterialer og udstillin-
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ger. Herudover vil man gerne tage ele-
verne med ud i omradet omkring natur-
skolen for at se pa planter og dyr.

Fast bygning eller omrade som
udgangspunkt for undervisning
Udover at bruge naturskoler er nogle
folkeskoler ogsa begyndt at flytte den
daglige undervisning ud i naturen pa
visse dage. Begrebet kaldes udeskole
0g undervisningsformen benyttes af ca.
290 folkeskoler i varierende omfang.
Udeskoler er ogsa udbredte i Sverige
og Norge. | forbindelse med at undervi-
se elever i skoven kan en skole gnske at
leje bygninger og arealer, som kan vaere
skolens faste udgangspunkt for under-
visningen i naturen. Der kan veere for-
skellige gnsker til bygningens faciliteter.
Det kan vaere opbevaring af undervis-
ningsmateriale, adgang til toiletfacilite-
ter eller evt. mulighed for at flytte un-
dervisningen indenfor.

Har du mulighed for at udleje en
udeskole?

Man kan fx udleje eksisterende byg-
ninger i skoven, som maske ikke egner
sig til helarsbeboelse. Dansk Skovfor-
ening har udarbejdet en vejledning til
kontraktudarbejdelse for skovejere ved
etablering af skovbgrnehaver, der ogsa
kan bruges som inspiration ved aftaler
om naturskoler og udeskoler. Det kan
vaere en idé at tage kontakt til folke-

skolerne i omradet og hgre om de kun-
ne taenke sig at leje en udeskole i sko-
ven. Andre interesserede kunne vaere
kommuner eller institutioner. Som til-
faeldet er for skovbarnehaverne, vil pri-
sen for udlejning veere meget afhaengig
af, hvad der stilles til radighed for sko-
len (bygninger, omrade) og beliggen-
heden. Der kan evt. opnas samfinansie-
ring af istandsaettelse af aeldre bygnin-
ger i skoven hvilket i sig selv kan vaere
en fordel.
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@ Orienteringslgb dyrkes af unge savel
som ldre og foregar til fods, hvor man
finder vej ved hjaelp af kort og kompas.
For orienteringslgberne gaelder det om
at finde et antal poster i terraenet, i en
raekkefelge som er angivet af kortet.
Hver post er markeret med en orange/
hvid skaerm, som er monteret pa et sta-
tiv, hvor der er en manuel eller elektro-
nisk kontrolenhed, som viser at laberen
har veeret ved posten. Pa kortet kan der
0gsa vaere indtegnet arealer, hvor lg-
berne ikke ma faerdes. Det kan fx vae-
re vildtlommer eller andre omréder,
hvor der ikke gnskes faerdsel af hen-
syn til skovens drift. | Danmark er ori-
enteringslab organiseret af Dansk Ori-
enterings-Forbund (DOF). Under DOF
er der 90 klubber med lidt over 6.000
medlemmer. Starre orienteringsarran-
gementer foregar oftest i dagtimerne i
weekenden.

Aftaler er baseret pa kontrakter
Aftaler mellem DOF og skovejere ved-
rgrende orienteringsleb foregar ofte via
standardkontrakter, som indgas mellem
den enkelte klub og skovejeren. Kon-
trakterne udspringer af en rammeafta-
le mellem Dansk Skovforening og DOF
og minder om jagtlejekontrakter. De
giver typisk orienteringsklubben lov til
at afholde en vis maengde lgb pa area-
let. Aftalerne bliver ofte lavet pa kon-
traktbasis, da det klarlaegger hvad der

forventes/kraeves af begge parter. Des-
uden er det relativt dyrt for DOF at ud-
arbejde nye orienteringskort, og der-
for vil de gerne sikre sig retten til en vis
maengde lgb pa arealet inden kortene
udarbejdes. Er kortet farst udarbejdet,
star man altsa godt i forhold til at til-
traekke »kunder« til skoven. Ifglge DOF
er der stor forskel pa hvad private sko-
vejere kraever i brugerbetaling. | man-
ge skove er det gratis at afholde mindre
traeningslgb og arrangementer for barn
0g unge, men i omrader uden statsskov
er betaling for lgb mere udbredt. Pri-
sen kan variere fra 1.000 kr. til 50.000
kr. DOF bruger 200-400.000 kr./ar pa at
betale for at Igbe i private skove.

Et kuriosum

Mountainbike orienteringslgb er en ha-
stigt voksende gren inden for oriente-
ringsleb og vil maske kunne give anled-
ning til nye muligheder for samarbejder
mellem Igbere og skovejere.



[ Paintball er et spil hvor to eller flere
grupper skyder pa hinanden med mar-
karer (oftest semiautomatiske luftdrevne
skydevaben med glucosefyldte farvekug-
ler) som led i at »vinde flaget«, »kanin-
jagt«, »last man standing« eller en anden
af de mange spilvariationer. Paintball kan
spilles indenders eller udendars primaert
pa sarligt indrettede baner, hvoraf nogle
ligger i skov. Det spilles bade af amatgarer
og i turneringer og er en populaer sport,
seerligt i forbindelse med polterabends
og firmaarrangementer. Sikkerhed spiller
en stor rolle og spillerne anvender bl.a.
dragter, hue, handsker og sikkerhedsma-
sker, der daekker gjne, pande og arer.

Adrenalin-kick

Paintball er en intensiv sport, der byg-
ger pa taktik, spaeending og samarbej-
de. Den udbydes ofte sammen med an-
dre udfordrende aktiviteter som forhin-
dringsbaner (bl.a. »high ropes«-baner i
traeer), bueskydning, gksekast, gocarts,
ATV-motorcykler, RIB-bade o.lign. Der er

ret fa klubber med kontingentordning
og organiseringen foregdr oftest pa en-
dags- eller timebasis. Flere udbyder og-
sa forplejning, overnatning i telt/shelters,
balpladser, fiskedamme mm. i forbindel-
se med paintball.

Forskellige skovbaner til paintball
Paintballbaner varierer i stgrrelsen, men
kan fx vaere 250 x 250 meter. Det ma
gerne vaere kuperet terraen med va-
rieret bevoksning og mange gemme-
steder. Ogsa bygninger, gl. bunkersan-
laeg, skyttegrave, grusgrave mm. ind-
gar i nogle af banerne. Skov kan veere
en spaendende ramme, men paintball
giver et vist slid pa vegetationen, mens
de vandoplgselige farveklatter hurtigt
forsvinder.

Paintball i private skove via kom-
mercielle udbydere

Der findes en lang raekke paintball-ud-
bydere i Danmark. De fleste er kom-
mercielle og nogle af disse tilbyder ogsa
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paintball i skov. Mange udbydere ejer,
men nogle lejer det areal, hvor banerne
er udlagt herunder skovomrader. Prisen
for et sadant lejemal varierer. Paintball
kraever instrukterer og har hgije sikker-
hedskrav, sa aktiviteten vil oplagt udby-
des i et samarbejde mellem skovejer og
en kommerciel udbyder eller paintball
klub. Et samarbejde vil ogsa lette mar-
kedsfgringsopgaven, da man ellers let
kommer til at »drukne« blandt de rela-
tivt mange etablerede tilbud, som findes
pa internettet.

Priserne for et typisk 2 timers spil er
150-200 kr./deltager inkl. 50 kugler.
Ekstra kugler koster ca. 0,80-1 kr. styk-
ket. Laengerevarende arrangementer pa
4+ timer (fx polterabends) kan typisk
fas for omkring 400-500 kr./deltager in-
kl. 100 kugler. Brugen af kugler varierer
meget og er mindre i skov, hvor »fjen-
den« er mindre synlig. En »typisk« del-
tager bruger ca. 150-400 kugler pa en
alm. bane og 50-200 kugler i skov.

Paintball-vaben, sikkerhedsudstyr og
spilleomrader skal skriftligt godken-
des af politiet, der bruger en af lan-
dets skydebanesagkyndige. Serligt for
udbud til polterabends, firmaarrange-
menter mm. vil det vaere en fordel at
have adgang til lokaler hvor deltager-
ne kan klaede om og bade efter at ha-
ve spillet.
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@ Mange forskellige brugere benyt-
ter sig af overnatning i skovene — el-
ler gnsker at gare det. Det kan vaere
sportsforeninger, som gerne vil overnat-
te i skoven i forbindelse med et week-
endarrangement eller spejdergrupper,
som gnsker at holde weekendtur i sko-
ven. En primitiv lejrplads kraever blot at
terreenet er nogenlunde fladt og ger-
ne at der er mulighed for at taende bal.
Hvis der herudover er udsigt, adgang
til &, s@ eller hav og evt. salg af fiske-
tegn kan pladsen vaere mere attraktiv
for brugerne. Dertil kommer naturlig-
vis at primitive toiletfaciliteter vil vaere
en fordel.
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Hvem betaler for overnatning?
Ifalge Dansk Skovforening varierer det
meget fra skovejer til skovejer, hvorvidt
der tages betaling for overnatning i sko-
ven. Som hovedregel opfordrer Dansk
Skovforening sine medlemmer til ikke
at tage betaling for arrangementer for
barn og unge. Spejdere og lign. i min-
dre grupper vil ofte fa lov til at overnat-
te gratis i skovene, hvorimod der oftest
tages betaling for starre grupper eller
andre typer af brugere som fx team-
buildingskurser og stgrre sportsarran-
gementer. Hvis skoven skal bruges som
ramme for erhvervsmaessige aktiviteter,
vil det normalt kun ske mod betaling.
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Betaling afheenger af hvilke facili-
teter der stilles til radighed

Nar der tages betaling varierer det fra
ca. 15-100 kr./deltager og belgbet kan
afhaenge af hvad der stilles til radighed
for de overnattende (vand, wc, braen-
de mm.). Som prisniveauet indikerer, er
der tale om ganske primitive forhold.
Hvis der skal gives tilladelse til et stgrre
arrangement med overnatning, sa kan
prisen veere fra cirka 5.000 kr. og opef-
ter. Primitive overnatningspladser (til 15
kr. pr. person pr. nat) kan markedsfares
gratis i bogen »Overnatning i det fri
0g pa hjemmesiden www.teltpladser.
dk. Opkraevning af betaling kan med
fordel ske elektronisk for at spare ad-
ministrationsomkostninger, via netbeta-
ling eller sms-afgift.

Markedsfering

Hvis man gerne vil udleje pladser til
starre arrangementer kan markedsfa-
ring forega via organisationer for fx ryt-
tere og spejdere. Andre mulige kunde-
grupper kunne vzere sportsforeninger,
skoler, institutioner og arranggrer af ad-
venture sport eller teambuilding.


http://www.teltpladser.dk
http://www.teltpladser.dk

Refugier

De senere ar er stgrre virksomheder
i stigende grad blevet opmaerksomme
pa vigtigheden af medarbejderpleje,
iseer i forhold til ledere. Dette har fart
til et stigende marked for en bred vifte
af management og stress kurser, coa-
ching forlgb og teambuilding aktivite-
ter. Dette omfatter ogsa kurophold og
ophold i sakaldte refugier hvor den ud-
valgte medarbejder far et kort ophold i
rolige og afslappede omgivelser even-
tuelt kombineret med radgivning, kon-
sultationer eller foredrag om stress, ar-
bejdspres, ledelse eller personlig udvik-
ling. Skovejendomme med en vis byg-
ningsmasse og mod pa at laegge en in-
vestering kan maske byde ind pa dette
voksende marked.

Fred og naturskenne omgivelser
Refugier udnytter en bygningsmas-

se i fredelige og naturskanne omgivel-
ser til at tilbyde betalingssteerke kun-
der et kort ophold med fokus pa stil-
hed, meditation og eventuelt arbejds-
ro. Fra Tyskland kendes eksempler pa
munkeordner der har indrettet refugier
i klostre, som udbydes til erhvervsledere
i kombination med en samtale eller et
foredrag om, hvordan man kan hand-
tere stress og arbejdspres. Kombinatio-
nen af de rolige omgivelser og den per-
sonlige samtale om arbejdspres har til-
trukket mange kunder. Ogsa i Danmark
har flere klostre indrettet refugier, hvor

mennesker kan leje sig ind pa dagsba-
sis 0g, alt efter gnske og behov, deltage
i dele af klostrets rutiner og blive tilbudt
andelig vejledning.

Derudover findes enkelte privatperso-
ner som markedsfarer fritidshuse eller
har indrettet vaerelser i bygninger i na-
tursk@nne omgivelser med halv- eller
helforplejning og varierende former for
alternativ behandling, andelig vejled-
ning, kurser i kunsthandveerk eller an-
det tilknyttet. Dertil findes minimum ét
fondsdrevet refugium i Danmark, nem-
lig Klitgaarden refugium hvor forskere
og kunstnere kan sgge om ophold.

Hvad ger skovejerne?

Enkelte danske godser har taget ide-

en med refugier op, dog er udbudet til-
syneladende meget begraenset. Det
skannes derfor at der er gode mulighe-
der i at opdyrke dette marked for pri-
vate skovejere med en passende byg-
ningsmasse og med vilje til at investe-
re. Vaekstpotentialet i markedet for sa-
danne refugier skannes uudnyttet, nar
man pataenker den stigende interes-

se for medarbejderpleje blandt danske
virksomheder og den stigende erkendel-
se af natur som en vigtig brik i behand-
ling af stress og psykiske lidelser (se bl.a.
Skoven 09/2007:416-417).
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@ Ridning er en veletableret aktivitet i
private savel som offentlige skove. Rid-
ning dyrkes af bade private (uorgani-
serede) savel som folk der er organise-
ret gennem ridelaug, foreninger og ri-
deskoler.

Den frie adgang til ridning
Adgangen til ridning i landskabet i Dan-
mark er ganske vidtgaende. | offentlige
skove er det tilladt at ride pa starre ve-
je, skiltede stier og i skovbunden (med
visse undtagelser). Det er som udgangs-
punkt tilladt at ride pa veje og stier i
det dbne land og pa ubevokset strand-
bred uden for badesaesonen. | priva-

te skove er det som udgangspunkt ikke
tilladt at ride, omend det er tilladt at ri-
de pa private feellesveje, der farer gen-
nem skoven.
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Ridestier bor vaere adskilt fra an-
den trafik

Ryttere foretraekker en varieret rute,
som gerne ma ligge adskilt fra anden
trafik i og ved skoven. Ridestien skal i
saerdeleshed undga hurtigkgrende og
stgjende trafik som biler, motorcykler
og cyklister, da det kan forskraekke he-
stene. Huvis ridestien indeholder stignin-
ger, fald og passerer gennem forskellige
skovtyper, vil den vaere mere spaenden-
de for rytteren. Ligeledes kan ryttere
have gnsker om at ridestien indeholder
mulighed for at benytte spring og an-
dre forhindringer, ligesom vandposter
til hestene kan vaere efterspurgt.

Arskort til ridestierne
Ridekort saelges oftest pa arsbasis og
giver rytteren lov til at benytte ridestier-
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ne i det indevaerende kalenderar. | nog-
le skove er der ogsad mulighed for at ke-
be et dagskort til ridestierne. P4 Dansk
Skovforenings hjemmeside er der en li-
ste over medlemmer, som udbyder ride-
kort. Sddanne ridekort udbydes til me-
get varierende priser, afhaengigt af sko-
ven starrelse, karaktér, samt den lokale
udbuds- og efterspgrgselssituation.

Priserne varierer saledes fra 350 kr. til
1.500 kr./ar. Kortene markedsfares ty-
pisk til private, ridelaug, foreninger og
rideskoler. Der vil vaere omkostninger
ved at etablere og vedligeholde veje
samt ved administration og salg af ri-
dekort.
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@ Rollespil er en slags teater uden ma-
nuskript, hvor deltagerne spiller forskel-
lige roller. Spillet kan forega i middelal-
deren, vikingetiden, en eventyrverden
med trolde og elver eller andet. Rolle-
spil dyrkes af bade barn og voksne, og
miljget er generelt drevet af frivillige,
som arrangerer scenarier og opbygger
eventyrverdener for grupper af spillere,
der ofte teeller flere hundrede til et en-
kelt arrangement. Ofte danner skov el-
ler andre naturarealer kulisse for rolle-
spilsarrangementer.

Hvad ensker rollespillere?
Interessen for rollespil er stadigt stigen-
de og der findes minumum 80 lokal-
foreninger i Danmark. En forespgrgsel
blandt 15 af disse viste, at det gennem-
snitlige medlemstal ligger pa ca. 175
medlemmer. Medlemstallene varierer
meget og flere foreninger har flere del-
tagere i deres aktiviteter end egentlige
medlemmer. Alle 15 rollespilsforeninger
har adgang til skov og betaler generelt
ikke noget for adgangen. Flertallet ud-
trykker imidlertid gnske om adgang til
at opsaette midlertidige eller fast an-
laeg, sasom telte, huse og borganlaeg.
Foreningerne gnsker ogsa mulighed for
at opbevare materialer og udstyr naer
skoven samt adgang til en vandpost,
mulighed for at etablere en primitiv bal-
plads og tilladelse til overnatning i sko-
ven. | sommermanederne afholdes ster-

re regionale eller landsdaekkende som-
merlejre, hvor flere hundrede rollespil-
lere mgdes for et par dage eller i op til
en uge for at gennemfare et starre spil.
Sadanne arrangementer kraever et star-
re areal med adgang til en raekke faci-
liteter.

Kommercielle muligheder
Markedsfering af arealer og facilite-

ter til rollespil bar malrettes rollespils-
foreninger i hele landet, samt eventuelt
mindre virksomheder som arrangerer
rollespil pa kommerciel basis. Der ken-
des ingen eksempler pa betaling for be-
nyttelse af private skove til rollespilsar-
rangementer, men rollespilsforeninger
eftersparger i hgj grad mulighed for
opbevaring af udstyr/materialer i et skur
i eller naer skoven. Ligeledes efterspgor-
ger de ogsa mulighed for at overnatte
mod betaling. Eksempler pa priser fra
lignende arrangementstyper ligger pa
20-100 kr./deltager pr. dag. Nogle rolle-
spilsforeninger vil vaere villige til at be-
tale 10.000-20.000 kr. om dret for at fa
adgang til skur til opbevaring, teltslag-
ning og overnatning i forbindelse med
bestemte arrangementer. Der er med
andre ord ikke tale om en stor beta-
lingsvilje og givet tidsforbruget til etab-
lering og administration af en eventuel
aftale er idéen formentligt mest egnet
til skovejere, der enkelt kan tilbyde det-
te eller har speciel interesse for rollespil.

Det potentielle marked for rollespil om-
fatter dog ogsa decideret kommercielle
arrangementer som afholdes af enten
del- eller fuldtidsprofessionelle i forbin-
delse med virksomhedsarrangementer,
polterabends eller runde fadselsdage.
Se eventuelt afsnittet om »Teambuil-
ding« for mere information om dette
markedssegment.
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Skovbgrnehave

De seneste ar er skovbarnehaver
blevet mere udbredte i takt med et
@get fokus pa barns behov for en sund
og aktiv livsstil. Der findes ingen nati-
onal statistik pa omradet, men det er
sveert at finde en kommune, der ikke
har mindst én skovbgrnehave.

Onsker og behov varierer fra sted
til sted

Skovbgrnehaver anvender skoven til ak-
tiviteter. Typisk tager bagrnehavens brug
af skoven udgangspunkt i en base, hvor
dagen starter og slutter. En sddan base
kan vaere en hytte, skurvogn, hus, bus,
shelter eller blot et lejromrade med en
balplads. Bgrnehavens gnsker til sko-
ven kan altsa straekke sig fra en udvi-
det adgangsret til leje af hus. Ydermere
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vil nogle skovbgrnehaver gnske at bru-
ge skoven hver dag, mens andre kun vil
bruge omradet fra tid til anden. Der kan
endvidere vaere forskellige gnsker til are-
alets starrelse og til hvilke faciliteter en
eventuel bygning indeholder. Erfaringen
viser at starrelsen af arealerne varierer
fra nogle fa ha og op til 15 ha. En bil-
lig (gratis) mulighed for at gare et are-
al mere tiltraekkende for en skovbgrne-
have kan veere at sgge Friluftsradet el-
ler Skov- og Naturstyrelsen om stgtte til
etablering af en naturlegeplads i skoven
(se kapitlet »Stattemuligheder«).

Hvordan kan skovejere spille en
rolle?

Barnehaver, fritidsordninger og andre
institutioner i omradet er mulige kun-
der. Eventuelt kan kontakt etableres
gennem kommunens Bgrne og Unge
Forvaltning. Der kendes eksempler pa at
kommunen lgfter administrative proce-
durer i forhold til at fa en bolig i skoven
godkendt som institution. Ofte vil en
skovbgrnehave veere en billig og fleksi-
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bel mulighed for kommunen sammen-
lignet med traditionelle institutioner. In-
spiration til anleeg og beliggenhed kan
eventuelt fas ved kontakt til naturvej-
ledere og naturcentre. | forhold til det
kontraktmaessige har Dansk Skovfor-
ening udarbejdet en vejledning til sko-
vejere ved etablering af skovbgrnehaver.

Der vil veere et tab i forbindelse med
slid, vedligeholdelse af eventuelle an-
l2eg og at det udlejede areal ikke i sam-
me grad kan anvendes til andre for-
mal, sdsom jagt. Hvis arealerne fortsat
udlejes til jagt er det vigtigt at lave kla-
re aftale mellem jaegere og skovbgrne-
haven. Som regel vil skovdriften kunne
fortsaette uforstyrret, omend der kan
aftales at efterlade et par faeldede klat-
retraeer ved afdrift.

Prisen varierer med starrelsen af area-
let, der stilles til radighed og bygningens
stand/faciliteter mm. Der kendes eksem-
pler pa aftaler om skovbgrnehaver helt
fra O kr. op til 155.000 kr./ar.
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Specialprodukter fra skoven

Det nordiske kgkken har faet en re-
naessance de seneste ar. Traditionel-
le danske retter og ravarer vinder frem
blandt danske kokke og fisk fra kolde
vande, baer, svampe, vildt, peberrod og
andre rodfrugter finder i stigende grad
plads pa restauranternes ménukort.
Dertil kommer mindre pynteprodukter
sasom mos, kogler og mistelten. Der er
med andre ord et potentiale for dyrk-
ning, hast og salg af nicheprodukter fra
de danske skove.

Paletten er bred

De danske skove kan potentielt udby-
de en lang raekke af specialprodukter,
omfattende blandt andet spisesvam-
pe, spiselige urter og baer, medicinplan-
ter, dekorationsprodukter og kildevand.
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Indtjening ved spisesvampe kan orga-
niseres ved salg af svampekort til pri-
vate, organiseret plukning og salg eller
dyrkning. Adgang for private til svam-
peplukning kan evt. kombineres med et
kort, der giver adgang til en raekke ret-
tigheder, sdsom svampe, baer, sanke-
braende, mos, pyntegrgnt — evt. med
anvisninger ift. hvornar og hvor i sko-
ven de forskellige produkter findes. Or-
ganiseret hgst af mos i midt- og vestjy-
ske skove har de senere ar udviklet sig
til en omsaetning pa et to-cifret million-
belgb, hvilket om noget illustrerer po-
tentialet.

Dyrkning er seerlig relevant for mork-
ler og gstershatte. Der eksperimenteres
med dyrkning af morkler pa bl.a. Pe-
tersgard Gods.

Spiselige urter og baer med et kom-
mercielt potentiale er isaer brandkar-
se (Rorippa nasturtium-aquaticum) og
ramslgg (Allium ursinum), mens en
lang raekke andre spiselige beer og ur-
ter med fordel kan saelges til selvpluk.
Orenaes Gods har erfaringer med orga-
niseret plukning, forarbejdning og salg
af ramslag, ligesom Aarstiderne i for-
aret 2007 bragte ramslgg ud til sine
kunder.

Medicinplanter kan vaere en anden po-
tentiel nicheproduktion. De mest rele-

vante arter er tjgrn, taks, ginseng, pil,
perikum, baldrian og solhat. Generelt
er det dog vigtigt at orientere sig grun-
digt pa dette marked, da der allerede
findes produktion af mange af produk-
terne.

Dyrkning af mistelten (Viscum album),
kristtorn (llex aquifolium) og andre
plantebaserede dekorationsprodukter
kan veere en mulighed for visse ejen-
domme, ligesom hgst og salg af natur-
ligt forekommende produkter sasom
kogler, frgkapsler og mos.

Overordnet set er der for alle de oven-
naevnte muligheder tale om decide-
rede nicheprodukter, som i fgrste om-
gang kraever personligt engagement og
en stor tidsmaessig indsats. Markedsfg-
ringskanalerne vil i sagens natur afhaen-
ge af produktets karakter.

Stotte til netveerk af producenter
af lokale fodevarer
Fedevareministeriet afsatte i 2007 5,3
mio. kr. til at fremme netvaerksaktivite-
ter, der kan give et mangfoldigt udbud
af fadevarer i Danmark. Malet med til-
skud til netvaerksaktiviteter er at fa nye
erfaringer i at fremme udvikling og ud-
bredelse af kvalitetsfadevarer, herunder
danske regionale og lokale produkter,
eksempelvis gennem kokke-konkurren-
cer eller madmarkeder.
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Saesonmarkeder

Arets gang er tydelig i naturen og
derfor har skov- og jordbrugsejendom-
me en naturlig fordel som udbydere af
saesonrelaterede markeder som paske-
markeder, midsommermarkeder, hast-
markeder og det klassiske julemarked.

Det klassiske julemarked

Det typiske julemarked er bygget op
med skovens driftsbygninger som ram-
me eller ude i skoven. Julemarkedet er
oftest baseret pa salg af skovens pro-
dukter som juletraeer og pyntegrent.

Nogle steder tilrettelaegges det sa kun-
derne far en ekstra oplevelse ved at ud-
veelge og eventuelt ogsa faelde famili-
ens juletrae. Grundlaeggende er der fo-
kus pa ejendommens produkter, typisk

kombineret med salg af glagg og able-
skiver og lignende lette traktementer.

Sasonmarked med stande til er-
hvervsdrivende

Alle sasoner har hver deres charme og
produkter — de faerreste produceret pa
ejendommen. Men ejendomme har of-
te unikke rammer og derfor evnen til
at tiltraekke maske et par tusinde gee-
ster. Det kan udnyttes som et produkt
i sig selv, fordi mange mindre erhvervs-
drivende vil have interesse i at leje en
stand ved markedet hvor de kan mar-
kedsfare deres produkter. Specialbryg-
gerier med saesonens bryg, snaevre im-
portfirmaer, kunsthandvaerkere, special-
forretninger og mange andre, der ofte
ikke har egen butik.
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Traek kunder til med virksomheds-
aftaler

Markeder annonceres typisk til priva-
te fra lokalomradet. Derudover er det
muligt fx at traekke kunder til med virk-
somhedsaftaler. For eksempel kan den
lokale produktionsvirksomhed give sine
ansatte et juletrae i julegave — som he-
le virksomheden sa tager ud og henter
samme dag. Der er eksempler pa at en
virksomhedsaftale har trukket 500 gae-
ster til et marked — oveni de normale.

Et stort projekt

Hvis man effektivt skal udnytte de ind-
tjeningsmuligheder et seesonmarked
giver, sa er der tale om et kompliceret
projekt, der kraever en koncentreret ad-
ministrativ indsats over en relativt kort
periode. Omkostningerne er derfor af-
haengige af interne kompetencer og
eksisterende kapacitet. Logistikken —
dvs. parkering, toiletforhold, regnvejrs-
sikring — er dyr, men altafgerende for
langsigtet succes.

Den lokale efterspgrgsel afgar prisen pa
standene og kan veere afggrende for at
store projekter er rentable. Der er ek-
sempler pa at stande pa ca. 5x5 m ud-
lejes til 2.000-3.000 kr. + moms/week-
end pa mere eksklusive saesonmarke-
der. P& mindre eksklusive markeder i
Kgbenhavn kan en stand lejes for 750
kr. + moms/weekend.




@ Det voksende fokus pa medarbej-
derpleje har betydet et stigende mar-
ked for kommercielle eventbureauer,
der tilbyder forskellige typer arrange-
menter, sasom teambuilding, coaching,
overlevelsesture mm.

Skovenes rolle

En rundspgrge blandt en raekke event-
bureauer har vist at relativt fa bru-

ger skove til disse events. Mange af de
kendte aktiviteter, sasom rollespil, traek-
latring, mountainbiking, primitiv over-
natning, paint ball, orienteringsgvel-
ser, natlgb etc. vil naturligt kunne finde
sted i skov, hvorfor der bar vaere mu-
ligheder i at opdyrke samarbejder med
eventbureauer og skovejere. En anden
mulighed er at skoven stiller en ramme
og eventuelt remedier til radighed for
folk, som gnsker at arrangere teambuil-
ding eller lignende aktiviteter pa egen
hand. Endelig vil skovejere med saerlig
interesse og/eller erfaringer inden for
sadanne aktiviteter kunne beholde en
starre profit ved selv at udbyde aktivite-
terne, evt. i samarbejde med underleve-
randgrer uden egne markedsfaringska-
naler og netvaerk.

Udfordringer

Teambuilding aktiviteter er mindre pa-
virkelige af vejret og arstiden end andre
sterre arrangementer sasom markeder
og fester. Denne type af arrangementer

vil i hgjere grad have brug for primiti-
ve overnatningsmuligheder, balpladser,
forhindringsbaner o. lign. Nogle event-
bureauer medbringer udstyr til fx rolle-
spil og vil veere interesseret i faciliteter
i skoven, der knytter sig til dette tema.
Staerkt kuperede eller slidstaerke omra-
der i skov vil vaere oplagte omrader, li-
gesom sger, vandlgb, store klatretraeer,
afvekslende skovbilleder og dramatiske
udsigter kan og bgr inddrages.

Kompetencer og markedsfering
Teambuilding er i dag mange ting, og
konceptet er ifglge nogle i fare for at
blive udvandet, fordi det temmes for

indhold, nar det klistres pa alle for-

mer for udfordrende aktiviteter. Der-
for er det vigtigt at taenke sig om, for-
end man engagerer sig i teambuilding
— hvilken type teambuilding gnsker
man at lave og har man kompetencer-
ne til det? Ingen tvivl om at teambuil-
ding i hgj kvalitet kraever at man invol-
verer folk med kompetencer og erfa-
ring inden for ledelse, coaching, eller
lignende. Dette vil ligeledes pavirke pri-
sen og markedsfgringsformen. For hel-
dags arrangementer med professionelle
instruktgrer, materialer og mad og drik-
ke ligger prislejet typisk pa 1.500-2.000
kr. pr. person.
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Traekhundesport

Traekhundesport omfatter at en per-
son styrer en vogn, slaede eller cykel,
der traekkes af én til flere hunde. Traek-
hundesporten er en familieaktivitet,
som udgves over hele landet. Antallet
af hunde i familierne varierer meget, da
det bade er muligt at konkurrere med 1
hund i cykelklassen samt 8 hunde med
vogn eller slaede. Der findes traekhun-
deklubber, der arrangerer Igb, traening
og seminarer mm. Det sportslige spaen-
der bredt fra motionsplanet til mere
malrettet traening og konkurrence pa
nationalt og internationalt plan.

Treekhundebaner
Feerdselsloven tillader ikke karsel med
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traekhundevogne pa offentlig vej. Det-
te gar det vanskeligt at finde steder at
udgve sporten. Aftaler om brugsret til
traekhundevogne pa skovveje er der-
for en oplagt mulighed for private sko-
vejere i samarbejde med lokale klubber.

Grusstier — gerne lidt slyngede i let ku-
peret terraen giver gode muligheder for
afvekslende og udfordrende karsel. Ba-
nernes laengde bar vaere mellem 5 og
12 km. | forbindelse med arrangerede
lgb er der typisk en bane for 4 hunde/
cykel/nordisk pa 5-6 km, en bane for 6
hunde pa 7-8 km, en bane for 8 hunde
pa 9-12 km samt en lille bane til bgrne-
lgb pa 1 km.
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En lille sport

Formentlig findes der under 100 hunde-
karere i Danmark, fordelt pa 4 klubber:
Dansk Siberian Huskyklub, Samojedhun-
deklubben, Spidshundeklubben og traek-
hundeklubben, som karer med blan-
dingshunde. Sammenlagt afholder de
fire klubber 3-5 lgb eller feellestraeninger
pr. maned forskellige steder i Danmark.

Betalingsvilje

Et netop afsluttet speciale ved Skov &
Landskab viser at der findes mindst én
aftale med en privat skov, hvor en in-
dividuel kgrer betaler 1.000 kr. pr. see-
son/ar. Alle adspurgte karere er dog vil-
lige til at betale for at kunne komme til
at treene teet pa bopaelen, sddan at der
i forhold til de nuvaerende traeningsfor-
hold kunne spares penge pa karslen sa-
vel som tid. Belgbene der naevnes ligger
mellem 500 og 2.000 kr. per sason.
Der bliver egentlig ikke stillet betingel-
ser for betalingen, en vil dog gerne ha-
ve bedre adgangstider, sa det ogsa er
muligt at kare senere pa dagen end det
pt. er muligt i statsskovene, hvor der ik-
ke ma kares efter solnedgang. Karerne
@nsker generelt ikke eksklusiv adgang
til lukkede veje, men vil traene pa of-
fentligt tilgaengelige veje. Behovet for
en bane i en bestemt skov kan afdaek-
kes ved at henvende sig til klubberne
for at hare, om der er interesserede kg-
rere i naerheden.




[ Under traeklatring klatrer man i trae-
er ved hjaelp af forskelligt udstyr. Oftest
foregar klatringen i hold af to eller fle-
re af hensyn til sikkerhedsmaessige og
praktiske forhold.

Skovene er allerede i gang

Mindst 6 private skove tilbyder allerede
traeklatring (Broksg Skovdistrikt, Stiftel-
sen Sorg Akademi, Lindholt Skov, Her-
lufsholm Skovdistrikt, Lundsgaard Skov-
distrikt og Damsbo Skovdistrikt). En li-
ste med skove der udbyder teambuil-
ding og events, herunder traeklatring,
kan findes pa Dansk Skovforenings
hjemmeside. Som medlem af Dansk
Skovforening kan man gratis tilmel-

de sin skov pa listen. En raekke klubber
og firmaer arrangerer klatrekurser mod
betaling. Malgrupperne omfatter bl.a.
individuelle deltagere, familier, firma-
er, skoler og andre institutioner. Traek-
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latrerne udtrykker generelt interesse for
starre samarbejde med private skove og
gerne mulighed for lejrpladser og/eller
balpladser, sa klatringen kan kombine-
res med almindeligt lejrliv.

Traeklatring skader ikke traeerne
Man kan klatre i stgrre traeer eller i for-
skellige slags klatrebaner. Traeklatringen
foregar med reb og andet udstyr, der
ikke skader traeerne. Der bruges fx ik-
ke sporer. Iseer hgje traeer — gerne bgg
0g eg — er gode at klatre i, mens nale-
traeer ikke er sa velegnede, da harpiks
kan skade udstyret. Adgang til vand og
adgang med bil med udstyr er vigtigt,
mens traeklatreomrader lige ved tilkar-
selsveje ikke er attraktive. Der ma even-
tuelt paregnes udgifter til anlaeg af fa-
ste klatreanlaeg, lejrpladser, vandhane
o.lign. faciliteter.

Sikkerheden er meget vigtig, og Klat-
resamradet har udarbejdet normer for
bl.a. treeklatreinstruktgrer for bade ab-
ne og lukkede arrangementer. Det er
vigtigt at fa klarlagt ansvarsforhold ved
indgaelse af kontrakter — pa Skovfor-
eningens hjemmeside findes en vejled-
ning. Markedsfaring bgr malrettes mod
traeklatreklubber, teambuilding arran-
garer og private virksomheder generelt.

| statsskovene betales kun for kommer-
cielle arrangementer, mens andre klat-

rer gratis, men efter aftale. For priva-
te skove findes forskellige typer af afta-
ler sdsom engangssalg af et tree til klat-
reformal, klatrekort (fx arskort), faste
klatreanlaeg og afholdelse af klatrear-
rangementer. Prisen afhaenger af hvor-
vidt der er etableret faste installationer
og faciliteter i skoven, og af om der ud-
lejes klatreudstyr. | statsskove betales
ca. 50 kr. pr. deltager i kommercielle ar-
rangementer, mens prisen for brug af
klatreanlaeg ligger pa 500-1.000 kr. +
moms pr. pabegyndt time med instruk-
tar og udstyr og 80-160 kr. pr. deltager
med egen instrukter og udstyr.

51

UBSWUIOY “JA| U3Q] 10304



Traetophytter

Flere danske herregarde er blevet om-
lagt til hotelvirksomhed og tilbyder en
klassisk luksus og romantik, der nu er vel-
kendt og pravet af de fleste. Der er rum
for nye ideer pa markedet for unikke og
romantiske weekendophold og oplevel-
ser. Og det er ikke sikkert at mere luksus
er den eneste vej frem. De fleste kender
fra barnsben det spaendende og sarlige
ved en hytte oppe i havens store tree. Det
behaver man ikke vokse fra.

Me Tarzan, You Jane

En hyggelig og rar hytte haevet over jor-
den op mod traetoppene er en unik ram-
me om en romantisk oplevelse for to.

En oplevelse af »Me Tarzan, You Jane«-
typen, der vil rumme en dbenlys attrak-
tion for mange. Her tilbydes helt saerlige
oplevelser af skoven: ro, solnedgangen
og tusmearket, de nataktive dyrs puslen,
solopgangen og fuglenes tidligste kvid-
ren. Samtidig kan myggenet og andre
foranstaltninger skaerme mod de min-
dre romantiske aspekter. En fuld og god
oplevelse kraever, at der er et vist ser-
vice-niveau omkring traehytten. Malti-
der kan leveres i en kurv pa aftalte tids-
punkter. For ophold lzengere end én nat
vil adgang til toilet og bad vaere vigtigt.

Hvor og hvordan?

Enkelte steder i landets skove findes traet-
ophytter i stil med det der her taenkes pa.
Billedet her er af en hytte, der er bygget i
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tilknytning til en privat have pa Vissingga-
ard. Det er et eksempel pd, hvordan hyt-
ten kan konstrueres i naturmaterialer, pa
fire kraftige stolper — her oppe i en fler-
stammet bag. Det kan anbefales at traet-
ophytter etableres i passende naerhed af
fx en kro, herregardshotel, campingplads
eller anden bygningsmasse, der har ka-
paciteten til at sikre mad, adgang til sa-
nitet, rengaring etc. Traetophytterne kan
desuden markedsfgres som et unikt til-
bud via kroen eller hotellets almindeli-
ge markedsfgring. Det retlige grundlag
for traetophytter er pa nuvaerende tids-
punkt uafklaret. Anvendes hytterne til
udlejning vil de skulle opfylde en raek-
ke sikkerhedskrav og kraeve en myndig-
hedsgodkendelse. Mht. placeringen af
et byggeri i det dbne land eller i skov og
forholdet til Planloven og Skovloven er
sagen meget uklar og man ma afvente
afggarelser i konkrete sager for at kende
praksis. Det anbefales at man tager kon-
takt til Dansk Skovforening, som holder
gje med omradet.

Heller ikke billigt

Der er ingen erfaringstal for, hvad det vil
koste at etablere attraktive traetophyt-
ter — men billigt er det naeppe. En over-
natning med fuld forplejning skal derfor
ikke vaere billig heller, men rigtigt skruet
sammen vil det ikke vaere prisen, der er
salgsargumentet. Det vil vaere den unik-
ke oplevelse for to.
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[ Skoven opleves sjzldent fra traetop-
pene. Stier pa faste broer eller haenge-
broer i treekronerne er indgangen til en
helt ny skovoplevelse. Traetopstier findes
en del steder i udlandet, men sa vidt vi-
des er den farste danske treetopsti an-
lagt pa Egeskov i 1999 som en haenge-
bro-sti i en 130 arig bageskov. | 2006
abnede en indendars haengebrosti i trae-
kronerne i Randers Regnskov. Desuden
er der planer om at lave en traetop-na-
tursti i den kommende nationalpark i
Nordsjaelland, hvor der indlaegges trae-
top-naturformidling.

Sikkerheden skal veere i orden
Bade opstigningsstedet og selve stierne
skal veere sikre for publikum. Stien pa
Egeskov har hgje net pa begge sider, og
stianlaegget er godkendt af Teknologisk
Institut. Ogsa stien i Randers Regnskov
har net pa siderne. En del af de uden-
landske har raekveerk i trae eller metal.

Konstruktion af traetopstier
Egeskovs hangebrosti er 100 meter
lang og ligger i 10-15 meters hgjde
over jorden. Der er seks platforme om-
kring traeer med haengebroer imellem,
sa man vandrer fra den ene traekrone
til den naeste og det laengste spaend er
pa 17,8 meter. En del af de udenland-
ske eksempler er faste traekonstruktio-
ner, der star pa paele og er handicaptil-
gaengelige.

Som del af en pakke

Oftest udbydes traetopstier som en
komponent i en forlystelsespakke. P&
Egeskov indgar traetopstien i den sam-
lede entré til park, labyrinter, museer og
legeskov der i 2006 kostede 95 kr. for
voksne og 52 kr. for bgrn (4-12 ar). Til-
svarende er stien i Randers Regnskov en
del af entreen pa 110 kr. for vokse og
55 kr. for barn (3-11 ar). Szerligt sko-
vejere som gnsker at tiltraekke mange
besggende til flere rekreative udbud pa
ejendommen kan have en interesse i at
etablere en traetopsti.
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B Trofler saelges for en meget hgj pris
i Danmark, men produceres primaert
i kommercielle plantager med kunst-
vanding i Frankrig, Italien og Australi-
en eller indsamles pa kendte lokalite-
ter i egeskove. Trafler anvendes i fine-

: s " .
Foto: Christina Wedén
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re madlavning og med det generelt sti-
gende fokus pa kvalitet og autentici-
tet i fedevarer kan der vaere et voksen-
de potentiale for gget afsaetning. | Dan-
mark kan der pa kalkholdige jorde vaere
et potentiale i at kombinere treffeldyrk-
ning med produktion af egetammer.

Sommertrofler findes naturligt i
Danmark

| Danmark findes bl.a. sommertraflen
(Tuber aestivum) naturligt i skovene.
Den er fundet 5 steder i Danmark, men
er formentlig mere almindelig, om-

end den sjeldent ses fordi den gror un-
der jorden. Allerede for et par arhund-
reder siden blev danske trgfler brugt i
madlavningen. Pa Stiftelsen Sorg Aka-
demi findes fx et skovstykke som kal-
des »Traffelvaenget«. Sommertrgflen

er ogsa den trgffel, der handles i starst
mangde i Danmark. Formentlig udger
den ca. 75 % af de solgte trgfler. Gros-
sistpriser pa trgfler ligger i underkanten
af 1.000 kr./kg, mens direkte salg til de-
tailleddet vil give vaesentligt hgjere pri-
ser. Tresfler kan veje op til flere hundre-
de gram, men restauranter foretraekker
mindre end 100 gram, da traflerne er
bedst friske, selvom de kan holde sig pa
kel i ca. 20 dage.

Troffelafprevning i Danmark
Der eksperimenteres allerede med trgf-
felproduktion i egekulturer i danske

skove i form af et forskningsprojekt om
dyrkning af trgfler. Projektet er et sam-
arbejde mellem Skovrider Ole Peder-
sen A/S og Skov & Landskab. Der er ud-
plantet ege med traffelmycelium pa

en raekke private skovdistrikter samt

et enkelt statsskovdistrikt. De forelg-
bige resultater viser, at traffelmyceli-

et kan overleve, men er udsat for kon-
kurrence fra andre mykorrhiza svampe
i skovjorden. Trgffelproduktionen krae-
ver megen renholdelse, i visse ar kunst-
vanding og pa sure jorde kalkning. Der-
for ma det anbefales at tragffelplanta-
ger anlaegges pa tidligere landbrugsjord
(evt. juletraesplantage) i tilknytning til
skov. Her vil det vaere nemmere at op-
fylde svampens krav til voksestedet. |
plantager med sommertraffel plantes
der 800-1.200 treeer pr. ha. Fra plant-
ningen til farste traffelhgst gar 6-10 ar.
Nar plantagens produktion er pa sit he-
jeste, kan der arligt hgstes op imod 20
kg trafler pr. ha.

Traffelproduktion er i hgj grad afhaen-
gig af interesse og engagement, idet
de bedste hgstudbytter og den hgjeste
kvalitet opnas, hvis man kommer hyp-
pigt pa arealet i den 2-3 maneder lan-
ge hgstperiode. | tilgift kraeves indkagb
af troffel-podede egeplanter med stor
usikkerhed for om myceliet overlever
og saetter trgfler, da Danmark endnu er
pa nordgraensen for trafler.



Flere idéer

Sponsoraftaler

Har din ejendom szerlige biotoper, en
bestand af »radliste« arter, kulturhisto-
riske minder, fredede bygninger eller
andet kan du maske lave en aftale med
en virksomhed om en sponsoraftale,
som virksomheden kan anvende i mar-
kedsferingsgjemed. Aftalen kan evt. re-
ducere eller finansiere omkostningerne
ved at sikre beskyttelsen.

Geocaching

Geocaching er en skattejagt med GPS,
som gar ud pa, at folk gemmer en »ca-
che« et sted og offentligger koordina-
ter og beskrivelse af stedet pa www.
geocaching.com. Cachen er typisk en
vejrbestandig aeske, som indeholder en
blyant, en logbog og forskellige »ga-
ver« (typisk af ingen eller ringe vaerdi).
Idéen er sd, at man skal finde cachen,
skrive i logbogen, tage nogle af tinge-
ne og leegge nogle andre. Nar man sa

kommer hjem igen, logger man 0gsa sit
besag pa websitet, sa ejeren og andre
interesserede kan se, at man har veeret
der. Geocaching er en hastigt voksen-
de sport med op mod 400.000 aktive
pa verdensplan, og i Danmark findes nu
op mod 3.000 cacher. Man kunne fore-
stille sig at flere skovejere fordelt over
landet gik sammen om at arrangere ge-
ocaching konkurrencer.

Kurser

Et stigende antal danske parcelhusejere
har installeret braendeovne til opvarm-
ning og for at skabe en hyggelig stem-
ning i stuerne. En del af disse skaffer sig
selv braendet fra egen skov, skov eller
have hos familie, venner eller bekendte
eller ved at kabe sankekort til private og
offentlige skove. Maske kan der vaere et
marked for weekendkurser i handtering
af motorsav, skovning, opskeering, klgv-
ning, tarring og opbevaring af braende.

Markedsfering via internet
Internettet er en uhyre vigtig markeds-
faringskanal som sikrer synlighed og ik-
ke mindst tilgeengelighed af produkter
og services. Internettet kunne i hgjere
grad anvendes af skovejere, sasom til
bestilling og kab af sankebrzende, hvor
kunden efter betaling far tilsendt fx
staknumre og et password pr. mail for
at fa adgang til kortmateriale (En lig-
nende ordning er allerede etableret pad
Kabenhavns Statsskovdistrikt, se Sko-
ven 02/2007 s. 100).

Motionssti

Motion i det fri er populaert i dele af
den danske befolkning. En motions-

sti med redskaber der fremmer aktivi-
teter kan muligvis markedsfares, saer-
ligt hvis den indgar som et element i en
starre »pakke«. Et eksempel pa en mo-
tionssti kan ses pa: www.skovognatur.
dk. Broksg Gods har etableret en mo-
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http://www.geocaching.com
http://www.geocaching.com
http://users.cybercity.dk/~bse21935/home.htm
http://users.cybercity.dk/~bse21935/home.htm
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tionssti som kan benyttes gratis: www.
broksoe.com

Foto og filmoptagelse

Mange vil gerne have taget bryllupsbil-
leder i skanne omgivelser, og professi-
onelle fotografer kan veere villige til at
betale mod at fa lov til at benytte ens
ejendom som baggrund for billeder.
Dertil kommer muligheden for at lzegge
ejendom til filmoptagelser.

Udlejning af hytter pa dagsbasis
Sma huse og hytter pa ejendommen,
som ikke egner sig til beboelse kan ud-
lejes pa dagsbasis til grupper, som gn-
sker at kombinere skovturen med fx
varm kakao og vafler inden dgre. Sma
arrangementer som fedselsdage, klas-
sekomsammen, familiekomsammen er
velegnede til at rykke ud i skoven, hvor
der er en masse at foretage sig for ba-
de bgrn og voksne. Evt. kan jagtkonsor-
tiets hytte anvendes uden for de tids-
punkter pa aret, hvor der er jagttid.

En anden mulighed er at bygge en bal-
hytte, som kan anvendes bade til skov-
barnehaver og udlejes til private nar
barnehaven ikke benytter den — sa-
dan en ordning findes pa Broksg Gods:
www.broksoe.com

Markedsferingsevents
Hvis der pa ejendommen er flot eller

speciel natur, kan det taenkes, at firma-
er er interesseret i at anvende naturen
som ramme om markedsfaring af et
produkt. Dette kan vaere arrangemen-
ter hvor kunderne kommer og ser det
nye produkt, eller til fotooptagelser ol.

Hejtidsarrangementer

Halloween i skoven med spagelsestur,
hekse og uhygge eller fastelavn med
udklaedning, tendeslagning og faste-
lavnsboller. Valentins dag med gatur
og romantik. Der findes et hav af da-
ge med specielle traditioner tilknyttet,
og hvor folk synes at dagen skal vaere
noget seerligt. Sa her er en mulighed
for skovejere for at promovere det lo-
kale spagelse, kyssebaenken eller an-
det som passer til dagen. Det kommer-
cielle potentiale er maske begreenset,
men set i en stgrre sammenhaeng kan
sadant et arrangement maske vaere af
veerdi.

Barfodspark

En barfodspark er et stisystem i dejli-
ge naturomgivelser, hvor man kan ga
barfodet og fa forskellige sanseindtryk.
Danmarks farste barfodspark ligger taet
ved Radekro i Sgnderjylland. Parken dri-
ves i sammenhang med Klovtoft Kur-
klinik der udbyder fysioterapi og well-
ness behandlinger. F& mere informati-
on pa www.barfodspark.dk eller www.
klovtoft-kurklinik.dk.


http://www.broksoe.com/Naturformidling.htm
http://www.broksoe.com/Naturformidling.htm
http://www.broksoe.com/Naturformidling.htm
http://www.barfodspark.dk
http://www.klovtoft-kurklinik.dk/
http://www.klovtoft-kurklinik.dk/

Hesteopstaldning

Sterre godser med staldbygninger (evt.
allerede etablerede hestebokse) der ik-
ke anvendes, kan renovere disse og ud-
leje dem til hesteejere. Falger der en
fleksibel pasningsaftale og evt. udvidet
adganagsret til ridning i skov og abent
land med i aftalen, kan der maske op-
nas en hgj betalingsvilje. Broksg Gods
udlejer hestebokse: www.broksoe.com

4x4-land

Mange ejere af firehjulstreekkere gnsker
ind imellem at fa lov at slippe heste-
kraefterne lgs i et terraen hvor bilens
egenskaber virkelig kommer til deres
ret. Der findes flere 4x4 klubber i Dan-
mark som afholder faellesture i week-
ends og ferier — ofte karer de pa of-
fentlige strande eller militeere gvelses-
arealer. For adgang til sidstnaevnte be-
taler klubberne. Et 4x4-land kan maske
skabe indtaegt for en skovejer med en
gammel grusgrav eller lignende kuperet
og slidstaerk terraen.

Terapihave

Anvendelse af granne og fredelige are-
aler og haver i behandling af stress, ud-
braendthed og depression er i stigning

herhjemme. Der er allerede flere initia-
tiver pa vej, hvor stressbehandlingscen-
tre sgges placeret i granne omgivelser.

Man kan forestille sig at skovejendom-
me med en egnet bygningsmasse pla-

ceret i en ugeneret del af skoven kan
opna en hgjere leje end normalt ved sa-
danne initiativer.

Revirforbedringer - jagt og herlig-
hedsveerdi

Jagtens stigende betydning for skov-
ejendommes indtjening og herligheds-
veerdi bevirker, at tiltag der forbedrer
naturindholdet pa ejendommen ofte
ogsa vil kunne lede til hgjere jagtleje og
hejere vaerdi af ejendommen i det hele
taget. Der findes en raekke muligheder
for at opna statte til naturforbedringer
som potentielt vil kunne fare til hgjere
jagtleje.

Disse er:

»Tilskud til etablering af mindre
vadomrader og vandhuller — jagt-
tegnsmidler« som administreres af
SNS og typisk yder et skattepligtigt
tilskud pa kr. 8-12.000 pr. projekt.

| forhold til jagt skal man vaere op-
maerksom pa at tilskuddet indebae-
rer at man ikke ma saette sender ud
i vandhullet: www.skovognatur.dk
»Plant for vildtet — Tilskud til vildt-
plantning« som ligeledes admini-
streres af SNS og yder et skatteplig-
tigt tilskud pa 80 % af planteprisen:
www.skovognatur.dk
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http://www.broksoe.com/hestebokse.htm
http://www.skovognatur.dk/Service/Tilskud/Vandhuller/
http://www.skovognatur.dk/Service/Tilskud/Vildtplantning/

@ Der er en lang reekke muligheder for
offentlig stette til udvikling af oplevelses-
gkonomiske tiltag pa skovbrugsejendom-
me. Mange af ordningerne fokuserer pa
udvikling af anlaeg og faciliteter der skal
vaere offentligt tilgeengelige, hvilket be-
virker, at det kommercielle potentiale
kan vaere sveert at fa gje pa. Det er dog
vigtigt at holde sig for gje, at sddanne
anlaeg kan ses som elementer i en stor-
re kommercielt udbudt »pakke« af pro-
dukter og services, hvilket kan give dem
kommerciel veerdi. Listen nedenfor giver
et overblik over nogle af de starre ord-
ninger, men er ikke udtemmende og in-
kluderer ikke de mange private fonde.

Friluftsradet — Tips- og Lottomid-
lerne

Friluftsradet fordeler hver ar 3,6 pct. af
Dansk Tipstjenestes overskud. Det sva-
rer pa arsbasis til ca. 45 mio. kr. Frilufts-

knaller?t
forbudt
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radet giver bl.a. tilskud til friluftsprojek-
ter og naturformidling. Et af indsats-
omraderne er bybefolkningens aktive
friluftsliv i de bynaere omrader. Der er
hvert ar tre ansggningsfrister: 1. marts,
1. august og 1. november.

Se mere pa: www.friluftsraadet.dk

Indenrigs- og Sundhedsministeri-
ets Landdistriktspulje

Indenrigs- og Sundhedsministeriets
Landdistriktspulje skal bl.a. medvirke til
at skabe nye, varige utraditionelle ar-
bejdspladser i landdistrikterne, even-
tuelt som en kombination af privat og
offentligt arbejde. Landdistriktspul-

jen yder primaert tilskud til forsagspro-
jekter, der kan medvirke til at forbed-
re landdistrikternes udviklingsmulighe-
der. Indenrigsministeriets Landdistrikts-
gruppe har gremeaerket 8-10 mio. kr. af

Landdistriktspuljen til fors@gsprojekter
inden for bl.a. udvikling af nye erhverv
og nicheproduktion i landdistrikter-

ne. Landdistriktspuljen kan medfinan-
siere projekter under akse 3 og 4 i EU’s
landdistriktsprogram. Ansggningen skal
godkendes af Fgdevareministeriet, der
giver tilsagn om EU-midler for et belab
svarende til det, ansgger allerede har
opnaet fra Landdistriktspuljen.

Landdistriktspuljen kan yde tilskud til
bl.a. foreninger og enkeltpersoner. En-
keltpersoner vil dog kun kunne opna
tilskud til almennyttige projekter, dvs.
projekter der retter sig mod en bred
kreds af personer. Der er ingen regler
for hvor sma eller store tilskud, der kan
ydes, men der ydes typisk ikke tilskud
over 500.000 kr. til forsagsprojekter.

Se mere pa: www.im.dk
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http://www.friluftsraadet.dk/page.php?page=6878&menu=349
http://www.im.dk/publikationer/html/index.htm

Skov- og Naturstyrelsen: Lokale
gronne partnerskaber

| arene 2007-2009 afseettes arligt 10-
15 mio. kr. til lokale grgnne partnerska-
ber med det formal at give bedre mu-
ligheder for lokalt forankrede frivillige
frilufts- og naturprojekter. Hensigten er,
at projekterne skal bidrage til at skabe
lokalt ansvar for naturen, og at borger-
ne involveres, sa de far mest mulig glze-
de af naturen og dens mange mulighe-
der for oplevelser.

Ved anvendelse af bevillingen bliver lagt
vaegt pa stette af projekter vedrgren-
de lokale granne partnerskaber mellem
fx stat, kommuner, grupper af borgere,
virksomheder, institutioner og forenin-
ger. Projekter inden for fglgende tema-
er kan fa stgtte: Forbedring af naturen;
Forbedring af mulighederne for frilufts-
liv; Styrkelse af oplevelser og viden om
natur. Der kan kun ydes tilskud til part-
nerskaber, hvor en af parterne er en

gkonomisk juridisk person, dvs. organi-

h & sationer, institutioner, virksomheder og

offentlige myndigheder mv., men ikke
enkeltpersoner.

Se mere pa: www.skovognatur.dk

Skov- og Naturstyrelsen: Produkt-
udviklingsordningen

Skov- og Naturstyrelsen yder arligt ca.
5 mill. kr i tilskud til udviklingsprojek-
ter i skovbruget og traeindustrien. Til-
skuddet er normalt pa 40 % af udvik-
lingsomkostningerne. Der ydes tilskud
til konkrete produktudviklingsinitiativer
eller til fzlles markedsfaringsaktiviteter
med henblik pa at fremme efterspargs-
len efter skovens produkter. Hvis pro-
jektet er vellykket, sa projektets resultat
giver virksomheden gget omsaetning,
skal tilskuddet efter naermere regler til-
bagebetales helt eller delvist inden for 5
ar fra projektets afslutning.

Se mere pa: www.skovognatur.dk

Lokale- og Anlaegsfonden

Lokale- og Anlaegsfondens formal er

at udvikle og statte byggeri inden for
idraets- og kulturomradet. Fonden har
mulighed for at stette alle hjgrner af fri-
tids- og kulturomradet, hvad enten det
drejer sig om idraet, frilufts- og spejder-
liv, musik, teater, dans, museums- og
udstillingsvirksomhed. Statten kan vaere

i form af direkte stgtte, 1an eller ydelses-
garanti. Lokale- og Anlaegsfonden ra-
der over en egenkapital pa 140 mio. kr.,
indskudt af Danmarks Idraets-Forbund,
Danske Gymnastik- og Idraetsforeninger,
Dansk Firmaidraetsforbund og Dansk
Ungdoms Fzellesrad. Desuden modtager
Fonden hvert ar ca. 80 mio. kr. af Tips-
midlerne. Hvert ar stgtter Fonden byg-
geri til en veerdi over 500 mio. kr.

Se mere pa: www.loa-fonden.dk

Dansk Ungdoms Fzellesrad

Dansk Ungdoms Fzllesrad (DUF) for-
deler tilskud til frivilligt barne- og ung-
domsarbejde. Det sker dels via tipsmid-
lerne og dels via forskellige aftaler med
Udenrigsministeriet og Integrationsmi-
nisteriet. DUF har fglgende fire tilskuds-
puljer: i) Integrationspuljen, som har til
hensigt at forbedre deltagelsen i det lo-
kale foreningsliv; ii) Projektpuljen, som
statter bgrn og unges projektsamar-
bejde med bgrn og unge i Syd; iii) Tips-
midlerne, som statter landsdaekkende
frivilligt bgrne- og ungdomsarbejde og;
iv) InitiativStatten, som er DUFs pulje til
udviklende bgrne- og ungdomsarbejde
stgtter mange, mange forskellige for-
mer for nyskabende aktiviteter.

Se mere pa: www.duf.dk
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http://www.skovognatur.dk/Service/Tilskud/groennepartnerskaber
http://www.skovognatur.dk/Service/Tilskud/Produktudvikling/
http://www.loa-fonden.dk/
http://www.duf.dk

¥ Boger og hjemmesider om produktud-
vikling

Vaeksthus Midtjylland har en hjemmeside med masser af go-
de rad og vejledning i forhold til flere af de emner der er be-
skrevet pa www.100svar.dk og www.startvaekst.dk.

Pa hjemmesiden for projektet » Oplevelsesudvikling i Danske
Attraktioner« (ODA) findes flere guides og handbager om
udvikling af nye oplevelsesprodukter, -services og attrak-
tioner, savel som kundeanalyse: www.odaweb.dk

Danmarks Turistrad udarbejder Igbende analyser af turisme i
Danmark: www.visitdenmark.dk

Et par gode, engelsksprogede bgger om strategiudvikling

og innovation som har leveret inspiration til introduktionska-

pitlet til dette haefte er:

e David A. Aaker. 2001. Strategic Market Management. 6™
edition. John Wiley & Sons.

e Gerry Johnson, Kevan Scholes and Richard Whittington.
1988. Exploring Corporate Strategy. 2" edition. Prentice
Hall.

Der findes et utal af bager om det at lave en businessplan,
men et par titler pa engelsk- og dansksprogede udgivelser er
gengivet nedenfor:

Engelsk

e Richard Stutely. 2007. The Definitive Business Plan. 2
edition. FT Prentice Hall.

e Michael O’'Donnel. 1991. Writing Business Plans That Get
Results: A Step-by-step Guide. Contemporary Books.

60

Dansk

e Henning Sejer Jakobsen. 2007. Forretningsplanen — for
den teknologiske pionérvirksomhed. Teknologisk Institut
JP-Handbgger, s. 88

¢ Mogens Thomsen. 2006. Den Dynamiske Forretningsplan.
3. reviderede udgave. Bogen kan kabes hos Vaeksthus
Midtjyllands eBoghandel: www.startogvaekstshop.dk

Yderligere findes mere information og vejledning om at lave
en businessplan pa: www.startvaekst.dk

Hvor kan man finde mere information om
de enkelte idéer?

Adventure racing
AdventureRacing Danmark www.ardk.dk er et dansk forum
for adventure racing, hvor man kan finde information om
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http://www.100svar.dk/
http://www.startvaekst.dk/
http://www.odaweb.dk/1
http://www.visitdenmark.dk/danmark/da-dk/menu/danskturisme/danskturisme.htm
http://www.startogvaekstshop.dk/product.asp?product=1&sub=1&page=1
http://www.startvaekst.dk/Forretningsplan
http://www.ardk.dk

konkurrencer, danske adventure hold, foredrag og lignende.
DTU Adventure race: www.dtuadventurerace.dk

CO,-binding
The GreenCarbon Initiative: www.greencarbon.dk
Information om Den Danske CO,-fond: www.um.dk

Dyregravplads

Foreningen Dyrenes Mindegrave: www.users.cybercity.dk
Dansk Dyrevaerns Dyregravplads i Arhus (TIf.: 9829
0137/8629 4422)

Dyrenes Gravplads, Kolding (TIf.: 7552 9887)

Fyns Dyregravplads, Ringe (TIf.: 6262 4443)

Trend Begravelsesplads for kaeledyr, Louns (TIf.: 9863 8433).
Den Danske Dyrlaegeforening: www.ddd.dk

Ada’s Kzeledyrskrematorium, Hedehusene: www.adakrem.dk
Dansk Skovforening farer for sine medlemmer en liste over
dyregravpladser i skovene www.skovforeningen.dk

Dyresafari
Klosterheden Skovdistrikt har bade baever- og hjortesafarier:
www.skovognatur.dk

Dyrevelfzaerdsklubber
Sundby Kograesserforening har links til flere foreninger:
www.sundbyko.dk

Fester

Ledreborg arrangerer starre fester: www.ledreborgslot.dk
Vindeholme Slot arrangerer bryllupper og fester:
www.festpaaslottet.dk

Royal Classic Slotshoteller arrangerer bryllupper og fester:
www.royalclassic.dk

Golfbane

En oversigt over golfbaner i Danmark findes pa:
www.golfdk.dk

Regionplanerne kan findes pa de pagaeldende kommuner
og regioners hjemmesider.

Miljgministeriet 2006. Lokalisering af golfbaner. 20 s.

SNS 2006. Golfbaner i Danmark — i tal og kort. Landsplan-
omradet. Skov- og Naturstyrelsen. Miljgministeriet. 15 s.

Gravplads
Skoven 10/2007:437.

Grundvandsbeskyttelse

Find dit vandvaerk pd DANVA-hjemmesiden:
www.danva.dk

Artikler om grundvand i Skoven: Skoven 2/2003:55-73.
Skoven 10/2002:418.

Guidede ture og naturvejledning

Ture og arrangementer kan annonceres pa:
www.naturnet.dk

Naturvejlederforeningen har hjemmesiden:
www.natur-vejleder.dk

Faellessekretariatet for Skov- og naturstyrelsen og Frilufts-
radets naturvejledning findes pa:

www.skovognatur.dk

Hundeskov

Oversigter over eksisterende hundeskove i Danmark findes
pa: www.fujihund.dk (ca. 50 stk) og
www.hundeskovene.dk (ca. 200 stk).

Information om hundeskove i statsskovene kan findes pa:
www.skovognatur.dk
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http://www.dtuadventurerace.dk
http://www.greencarbon.dk/
http://www.um.dk/da/menu/Udviklingspolitik/TemaerIBistanden/MiljoeOgKlima/MiljoeOgKlimaBilateralt/CDMIndsatser/
http://users.cybercity.dk/~bse21935/home.htm
http://www.ddd.dk
http://www.adakrem.dk
http://www.skovforeningen.dk/
http://www.skovognatur.dk/Lokalt/Jyllandmidt/Klosterheden/
http://www.sundbyko.dk/
http://www.ledreborgslot.dk/
http://www.festpaaslottet.dk/ophold/
http://www.royalclassic.dk/
http://www.golfdk.dk/
http://www.danva.dk/sw114.asp
http://www.naturnet.dk
http://www.natur-vejleder.dk
http://www.skovognatur.dk/Ud/Naturvejledning/Naturvejledernet/
http://www.fujihund.dk/hundeskov/hundeskovindex.htm
http://www.hundeskovene.dk/
http://www.skovognatur.dk/Ud/Aktivitet/Hunde/

Find din lokale afdeling af Danmarks Civile Hundefgrerfor-
ening: www.dch-danmark.dk

Find information om Dansk Kennelklub’s 12 kredse:
www.dansk-kennel-klub.dk

Jagt - szerlige oplevelser
Fa inspiration til udbud af szerlige jagtoplevelser pa hjemme-
siden: www.jagtformidling.dk

Mountainbike

Klubberne kan findes hos Dansk Cykel Union:
www.cyclingworld.dk

Der findes foldere om otte af de 12 mountainbikeruter i
statsskov: www.skovognatur.dk

Anlaeg af mountainbikeruter til hvilke man gnsker at reserve-
re adgang til betalende ryttere kan skabe konflikt i forhold til
Naturbeskyttelseslovens adgangsregler. Det anbefales derfor
at man sgger vejledning hos Dansk Skovforening fgrend en
eventuel etablering.

Naturskole
Mere information om udeskoler i Danmark fas pa
www.udeskole.dk

Oversigt over Skov- og Naturstyrelsens naturskoler kan findes

pa www.skovognatur.dk
Naturskolen Algkkestedet har en veludbygget hjemmeside:
www.naturskolen-aaloekkestedet.dk

Orienteringslob
Information om orienteringslgb, arrangementer og lokale
klubber fas hos DOF: www.dk.orienteering.org

Paintball

Paintball center Kongelunden: www.kongelunden.dk
Fortland Paintball: www.fortland.dk
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Primitiv overnatning

Primitive overnatningspladser kan markedsfares gratis pa:
www.teltpladser.dk

Dansk Skovforening har udarbejdet en vejledning for skoveje-
re ved udlejning af teltpladser. En kort udgave af kontrakten
kan laeses i Skoven 4/2004:174-175.

Refugier

Lagumkloster refugium: www.loegumkloster-refugium.dk
@rslev Kloster refugium: www.oerslev-kloster.dk

Trend Mglle refugium: www.trendmoelle.dk

Herregarden Rysensteen refugium:
www.herregaarden-rysensteen.dk

Vadstrup 1771 refugium: www.vadstrup1771.dk
Klitgaarden refugium: www klitgaarden.dk

Retro-vandreture & historiske aktiviteter
Lejre Forsggscenter udbyder ophold: www.lejre-center.dk
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http://www.dch-danmark.dk/
http://www.dansk-kennel-klub.dk/1
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http://www.cyclingworld.dk
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http://www.skovognatur.dk/
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http://www.dk.orienteering.org/
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http://www.fortland.dk/
http://www.teltpladser.dk
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http://www.oerslev-kloster.dk/
http://www.trendmoelle.dk/index.htm
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http://www.lejre-center.dk/

Ledreborg Slot udbyder rundvisninger:
www.ledreborgslot.dk
Broksg Gods udbyder rundvisninger: www.broksoe.com

Ridning

Generel information om regler og klubber samt anmeldelser
af ridestier kan findes pa: www.naturrytter.dk

En oversigt over ridestier pa statslige arealer kan findes pa:
www.skovognatur.dk

Rollespil

Information om lokalforeninger og arrangementer:
www.liveforum.dk

Information om kommercielle rollespilsarrangementer:
www.rollespil.com

Information om hvordan man billigt laver materialer og effek-
ter til et live-rollespil for bgrn:www.skoven-i-skolen.dk
Inspirationshaefte om rollespil:
www.lyngbybib.dk/files/Rollespil. pdf

Skovbgrnehave

Dansk Skovforening har udarbejdet en vejledning til kontrak-
tudarbejdelse for skovejere ved etablering af skovbgrnehaver.
For information om Friluftsradets statte til naturlegepladser
se Skoven 12/2005:558-561

For inspiration sgg »skovbgrnehave« pa www.google.dk

Andre specialprodukter

For mere information om det nordiske kakkens renaessance:
www.nordiskkoekken.dk

Mos: Skoven 09/2007:386-394.

Morkler: Dyrkning af morkler pa Petersgard Gods pa Sydsjael-
land: www.petersgaard.dk

Ramslag: Skoven 05/2004:198-202 bragte en artikel om hgst
og salg af ramslgg pa Orenaes Gods.

Svampe: Skoven 10/2002:426-429 bragte en artikel om dyrk-
ning, hast og salg af svampe.

@stershat: En vejledning i dyrkning af gstershat:
www.lundhede.com

Medicinplanter: Skoven 10/2002:424-425 bragte en artikel
om dyrkning af medicinplanter.

Medicinplanter: Mere information om eksisterende produkter
fas hos KRYMEDA — Avlere af krydderurter og medicinplanter
i Danmark: www.krymeda.dk

Mistelten og kristtorn: Eksempel pa dyrkning og salg:
www.vornaes.dk/download_pdf/gartner_tidende_artikel.pdf

Saesonmarkeder

Yderligere inspiration kan fx fas pa felgende hjemmesider for
danske godser der arrangerer seesonmarkeder:
www.ryegaard.dk, www.lerchenborg.dk, www.loendal.dk,
www.langesee.dk

Teambuilding
Ledreborg arrangerer oplevelsesture: www.ledreborgslot.com

Treekhundesport

Noten er i overvejende grad baseret pa: Kristiansen, Janni
Egestad 2007. Kgrsel med slaedehunde i danske skove — Inte-
gration af nye rekreative aktiviteter. Speciale i Landskabsfor-
valtning, Center for Skov, Landskab og Planlaegning, Keben-
havns Universitet.

Dansk Traekhunde Klub: www.traekhundeklubben.dk

Treeklatring
Klatresamradet:www.klatresamraadet.dk

For inspiration til faciliteter og arrangementstyper:
www.baalpladsen.dk

For vejledning til kontraktindgaelse for traeklatring:
www.skovforeningen.dk
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http://users.cybercity.dk/~nmb2149/Velkommen%20til%20Traekhundeklubben.htm
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http://www.baalpladsen.dk/
http://www.skovforeningen.dk/

Kabenhavns skovdistrikt har eksempler pa klatrefaciliteter og
priser: www.skovognatur.dk

Traetopstier

Der findes mange eksempler pa traetopstier pa Internettet:
Egeskov Slot: www.egeskov.dk

Randers Regnskov: www.regnskoven.dk

Columbus State University i Ohio. http://oxbow.colstate.edu
Landmark Forest Theme Park, Scotland:
www.landmark-centre.co.uk MacRitchie National Park i Sin-
gapore: www.wildsingapore.com

Crystal Springs, Mississippi: www.crystalspringsmiss.com

Trofler

For information om trgffeldyrkning generelt kan findes pa
hjemmesiden for Stiftelsen Sorg Akademi www.stiftsor.dk og
pa projekthjemmesiden for trgffelprojektet som implemen-
teres i et samarbejde mellem Skovrider Ole Pedersen A/S og
Skov & Landskab www.skovrider.dk. Pa sidstnaevnte hjem-
meside findes ogsa links til de to seneste Skoven artikler
(04/2002 og 02/2004) om treffeldyrkning.
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http://www.skovognatur.dk/Ud/Tema/Sundhed/Aktiv_naturen/Klatring/
http://www.egeskov.dk/?q=da/Tree+Top+Walking
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http://www.wildsingapore.com/places/ttw.htm
http://www.crystalspringsmiss.com/pages/chautauquapark.html
http://www.stiftsor.dk/
http://www.skovrider.dk/troeffel.html
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