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Det handler det om i dag

• Danmark lige nu – status på
forretningsudvikling og hvad fremtiden
byder på

 
• Kulturens bundlinjer
 
• Eksempler på forretningsudvikling i

kulturelle brancher
 
• Værktøjer: 5 forudsætninger for innovation –

Business model canvas + take aways
 
 



  

Analyser og rapporter
 

Brugere og segmenter – kvantitative
undersøgelser og brugerrejser

 
Forretning og innovation – resiliente

organisatoner
 

Publikumsudvikling – Styrkede relationer
og bedre økonomi

 
Projektmodning – afdækning af

markedspotentiale og formidlingsstrategi
-



DANSKE TILSTANDE -
FORRETNINGSUDVIKLING?

2 procents reduktion i tilskud fra staten pr. år ( fra
2016)
Mange politiske tiltag til reformer
Rammeaftaler fokuserer i stigende grad på
diversitet i publikum og øget antal publikum
Magten og initiativet til kulturinvesteringer er
skiftet fra staten og til fonde/kommuner
Stigende interesse for at deltage i kulturaktiviteter
Teatret har fået styrke publikumsudviklingen
Flere museer arbejder med brugerundersøgelser
Musiklivet udvikler mange nye formater.
Store byggerier og mange planer i støbeskeen
Stigende professionalisering af bestyrelserne
Ordet ”forretningsudvikling” bliver introduceret
Begyndende mindset om forretningstænkning.



Forretningsudvikling i kulturlivet handler om
værdiskabelse og bundlinje på flere niveauer

• Kerneydelser og komplementære områder
–KUNSTNERISK/KULTURELT

 
• Bidrag til samfund, sundhed, trivsel, læring -
LEGITIMITET

 
• Personlig oplevelse, udvikling, indsigt, refleksion

– BRUGEREN
 
• Organisationens resiliens – økonomi,

bæredygtighed - VÆKST
 
 



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING -
MUSEER

” Vores løft i entreindtægter har været med til at
finansiere forskning og bevaring, som det
offentlige aldrig kunne have dækket. Der er
derfor ikke noget modsætningsforhold mellem
at være kommerciel og have faglig kvalitet. Jeg
vil argumentere for, at vi har øget den faglige
kvalitet ved at blive mere kommercielle”
 

Thomas Block Ravn, direktør
Den Gamle By, Århus.
 
 



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING -
MUSEER

• Stigende entreindtægter:
• 2011: 210 mill. Kr
• 2017: 384 mill. kr.

 
• Fra institution til forretning: Stigende

egenindtægt:
• 1967: 17,6 % af indtægterne
• 2017: 52,8 % af indtægterne

 
• Små museer har svært ved at tjene flere

penge – de store klarer sig godt og har stort
potentiale for endnu flere indtægter

 
• Jo større tilskud – jo større indtægter

(kilde: Museumslandskabet, 2018)



 

CASES OG INSPIRATION TIL FORRETNINGSUDVIKLING -
MUSEER

HVAD GØR MAN SÅ?
Støt stigende markedsføringsindsats – især
på sociale medier
Differentiering i priser
Lækre cafeer og restauranter
Nydesignede museumshops
Shops drevet af design – gerne unikt
Events – sæsondrevet
Udstillingskoncepter med andre aktører –
især kendisser
Aftenåbent
Medlemsklubber
Ansættelse af kommercielle chefer

 



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING -
MUSEER

HVAD BLIVER DET NÆSTE?
5 Museer er netop gået sammen om at
styrke en række faktorer omkring deres
økonomiske bæredygtighed:
En model for opgørelse af økonomisk
performance på publikumsrelaterede
aktiviteter gennem hele brugerrejsen – så
der kan benchmarkes på tværs
Udvikling af en særlig business-case model
til brug i museumsverdenen
Indramning af søjlerne i en business
intelligence model – til brug for strategiske
beslutninger.



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING -
TEATRE

 

”Selvom vores satsning på unge er lykkes og
at hver fjerde af vores publikummer nu er
under 25, så er publikumsarbejdet aldrig
slut.  Det er en langsom masseren af et hus til
at opfatte Publikumsudvikling som en
nødvendig del af vores arbejde og
virksomhed. Ligesom det er at lave
forestillinger. Og det er nødvendigt, at
publikumsudvikling kommer helt op på
ledelsesplan, hvis det skal prioriteres”.

 
Morten Daugbjerg, kommunikationschef, Aarhus
Teater



 

CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING -
TEATRE

• Udviklingen i antal solgte billetter og ”har været i
teatret inden for det seneste år” har ligget fladt
siden omkring 2000

• Kun genren ”Musical” har oplevet en tydelig
stigning

• Der er altså ikke tale om ”vækst” men om status
quo

 
• Voksne i teatret 2015: 2 155 623
• Voksne i teatret 2018: 2 026 017
 
• Primære finansieringskilder:
• Stat
• Kommune
• Fonde



 

CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING -
TEATRE

• HVAD GØR MAN SÅ?
• Hele branchen har fået et 3 årigt projekt af

Kulturministeriet og fonde: Applaus – med fokus på
publikumsudvikling – 73 procent af danske teatre
svarer at de arbejder med PU.

• Der er især fokus på at udvikle formater og typer af
teaterforestillinger, der rækker ud efter nye og
underprioriterede grupper.

• Dernæst er der fokus på at udvikle relationen til det
eksisterende publikum

• Mindst fokus er der på at øge indtægterne
• Oplevelsen forstærkes med drikkevarer, snacks, talks

før og efter forestillingen, koncerter i foyer,
ungesatsninger



 



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING – KLASSISK
MUSIK

”Vi har oplevet en markant tilbagegang
over årene i faste abonnenter, og nu skal vi
til at tænke på en hel ny måde. Fra at tænke
at vi har noget til salg, så skal vi tænke
aktivt i at skabe salg til glæde for gæsten. Vi
har et stort potentiale i at skabe bedre
forretning, og det er meget nødvendigt at
gøre det”.
 
Finn Schumacker, Musikchef
Odense Symfoniorkester



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING – KLASSISK
MUSIK

• Svag stigning over de sidste 30 år i antal solgte
billetter

• Flere har været til klassisk koncert – men køber
færre billetter

• Vi ser et fladt marked, mens pop og rock musik
har haft markante øgninger i antal gæster til
koncerter over årene.

• Næsten alle danske klassiske orkestre oplever
markante eller ”sivende” fald i antal abonnenter

• Som branche ligger den meget lavt mht.
egenindtjening.

• Det er næsten kun billet-salg, der driver
egenindtjening

• Stat og kommune betaler det meste



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING – KLASSISK
MUSIK
HVAD GØR MAN SÅ
• Mange nye formater rettet mod børn og unge
• Mange nye formater ”bryder” med den

traditionelle koncertoplevelse evt. med film,
brug af kändisser, gamermusik, lounge-
stemning

• Mange aktiviteter ”lige før” koncerten, mød
dirigenten, formidling af musikken m.m.

• Pop up er blevet et meget anvendt format
• MEN: Den klassiske musikbranche mangler

”apparatet” til at blive mere succesfulde
kommercielt.

 
 



CASES OG INSPIRATION TIL
FORRETNINGSUDVIKLING – KLASSISK
MUSIK

HVAD GØR DANMARKS
UNDERHOLDNINGSORKESTER?
Blev sparet væk fra DR i 2014 – fik 1,5
million i støtte fra Kulturministeriet.
I dag: 50 procent egen indtægt – resten fra
fonde og et stigende statstilskud.
Hver koncert er et projekt, der skal give
overskud
Mere ”kommercielle” artister til koncerterne
(Burhan G, Tina Dickow)
Partnerskaber med kunstnernes agenturer giver
reach i markedsføring
Sælger koncerter på forhånd til mange



De 5 forudsætninger for innovation og
forretningsudvikling i kulturinstitutioner

1 – Et klart Omverdensbillede
 

Fokus på:
 
• Konkurrenter
• Bruger-tendenser
• Teknologi
• Politiske, sociale, økonomiske og

miljømæssige faktorer
 



De 5 forudsætninger for innovation og
forretningsudvikling i kulturinstitutioner

2 – Værdiskabelse for brugerne
 

Fokus på:
 
• Brugernes behov
• Værktøjer til at forstå brugerne -

 segmenter, surveys, dataindsamling m.m.
• Ideudvikling på baggrund af brugerbehov
• Diversitet i de kreative processer (eksterne

deltagere)
 



De 5 forudsætninger for innovation og
forretningsudvikling i kulturinstitutioner

3 – Ildsjæle og kreative sprintere
 

Fokus på:
 
• Ildsjæle i organisationen der kan udvikle

og gennemføre
• Plads til at de kan være kreative og

besluttende
• Ressourcer i form af tid og penge til

udvikling
• Sparring så strategi og udvikling følges ad

 



De 5 forudsætninger for innovation og
forretningsudvikling i kulturinstitutionen

4 - Innovations-klima
 

Fokus på:
 
• Metoder og processer til innovation og

forretningsudvikling
• Kompetencer til at eksekvere på

udviklingsresultater
• Tillid og respekt mellem folk på tværs af

organisationen
• Fejl og læringskultur, feedback og belønning



De 5 forudsætninger for innovation og
forretningsudvikling i kulturinstitutioner

5 – Roadmap – hvor skal vi hen?
 

Fokus på:
 
• En klar og levende vision med klare mål
• Pipeline af udviklingsprojekter
• Ledelsens kapacitet til at sikre forandring og

forretning
• Strategiske milepæle – hvad skal der ske

hvornår



Hvem
Hjælper

dig?

Hvad
Gør
Du?

Hvem er
der?

Og hvad
har I at

gøre med

Hvad giver
du? Og
hvordan
hjælper

det?

Hvordan
interagerer

Du?

Hvor
kommunikerer

du og
hvordan?

Hvem
hjælper du?

Hvem er dine
målgrupper?

Hvad bruger du (udgifter)?
Hvad får du (indtægter)?

Værktøjer – Business Model Canvas: Forretningsmodellen      
   



Take aways
Forretningsudvikling tager fart, når politikerne
sparer penge på kultur
Masser af initiativ og kreativitet på den
kunstneriske og formidlingsmæssige side –
men der skal mere fokus på økonomi
En organisation skal have kompetencerne til
innovation og forretningsudvikling – og have
det som en del af sin kerne
Det er helt centralt at få styr på sit “værdi-
tilbud” og dermed få gæsten i centrum af sin
tænkning.
Man skal leve i kontrasten mellem det
kunstneriske og det kommercielle
 
 


