
Heller fornøyelsespark enn 

kulturattraksjoner…? 

 

Av: Anniken Enger 







Utfordringene: 

• Turistene vet for lite om museenes tema og 

innhold! 

• Kulturproduktene er ikke tilrettelagt ift. 

markedets behov 

 

– Turistene besøker fornøyelsesparker som…  

• …har høy kjennskap 

• …er behovstilpasset 
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Hvilke unike 
ressurser har 
vi? 
 
Hva er grunnen 
til å besøke 
oss? 
 

Hvilket konsept 
skal 
tydeliggjøres? 

 

Hvem kan vi 
samarbeide 
med? 
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Hvilke markeds-
behov og –
trender kan vi 
tilfredsstille med 
vårt produkt? 
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Hvem har disse 
behovene? 
 
Hvordan nå 
fram til 
målgruppen? 
 



Primærattraksjon: 

Skaper trafikk 

Sekundærattraksjon: 

Styrer trafikk 

Tertiærattraksjon: 

Høster trafikk 



Kulturbedrifter er oftest sekundær- eller 

tertiærattraksjoner 

• Sekundær: 

– Med utgangspunkt i det unike ved attraksjonen – utvikle et 

tydelig konsept! 

– Samarbeide med fyrtårnprodukter – de har gjestene 

– Samarbeid med andre som støtter oppunder konseptet – 

tydeliggjør konseptet 

– Gå sammen om markedsføring av et totalt konsept – mer 

spennende for turisten 

• Tertiær: 

– Markedsføres overfor turisten når han/hun er på 

destinasjonen  

 









• Trender og markedsbehov – hvilke kan 

vi tilfredsstille…? 



…hvilke behov finnes i markedet…? 

• Den gruppen i Norge som har størst sannsynlighet 

for å reise på ferieformen ”lokal kultur og historie” 

kalles ”trygg reise i Norge”*.  

 

• De har følgende behov: 
– Jeg vil reise i et land som er trygt og sikkert 

– Jeg vil reise i et land som tar miljøet på alvor 

– Jeg vil bli overrasket over hva Norge har å by på 

– Jeg vil føle stolthet over hva Norge har å by på 

– Jeg vil oppleve stillhet og ro 

– Jeg vil oppleve flott norsk natur 

 
Optimaundersøkelse – Norge 2009, Innovasjon Norge 
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Trendene i markedet: 

Trendene: 

Behov for meningsfylte opplevelser 

 

Behov for det autentiske 

 

Økt reiseerfaring 

 

Økt fokus på helse og ”det gode liv” 

 

Delta – heller enn betrakte 

 

Økt bruk av internett og sosiale medier 

 



Produktutvikling ihht. trendene i markedet: 

Trendene: Produktet: 

Behov for meningsfylte opplevelser - krever flersanselige produkter  

 

Behov for det autentiske - krever et ”ekte” produkt 

 

Økt reiseerfaring - krever den unike historien 

 

Økt fokus på helse og ”det gode liv” – krever omtanke for maten 

 

Delta – heller enn betrakte 

 

- krever aktivitetsbaserte attraksjoner 

Økt bruk av internett og sosiale medier – krever at produktet er tilgjengelig på 

nettet og i at man posisjonerer seg i 

sosiale medier 



• Målgruppene – hvem er de…? 



Hvem er det som har disse behovene…? 

• Kjennetegn på de som er interessert i ferieformen 

lokal kultur og historie”: 

• Par, 40 år + 

• Bosted: Østlandet 

• Middels god inntekt 

• Yrkesaktiv i fulltidsstilling             

eller ikke i arbeid (pensjonist) 

• Utdanning: middels til høy 

 



Men situasjonsbestemt målgruppe: 

Eks. 
kvinne 

40 

Familietur 
m/barn 

Venninne-
tur 

Par uten 
barn 

Kurs/ 
konferanse 



Hvordan selge konseptet…? 

• Tydeliggjøre konseptet – hva skal vi være for 

hvem…? 

– Aktiviteter, arrangementer, seminarer, 

samarbeidspartnere i tråd med konseptet 

• Konsistent over tid! 

• Live the talk! 

• Mediestrategi ihht. målgruppens medievaner 

• Nye medier: 

– Lytte, delta, blogge 





Thorbjørnrud ihht. trender og behov i markedet: 

Behov Produkt 

- meningsfylte opplevelser - tilrettelegger et flersanselig produkt 

 

- det autentiske - setter stedet tilbake til opprinnelig og 

”ekte” tilstand 

- økt reiseerfaring - forteller den unike historien 

- tydeliggjør konseptet 

 

- helse og ”det gode liv” – fokus på kortreiste råvarer, unike 

oppskrifter 

- økt bruk av internett og sosiale medier –produktet er tilgjengelig på nettet  

- har egen gruppe på Facebook* 

- ønsker å bli overrasket - hagen, historien og konseptet 

- ønsker å føle stolthet over Norge - historien om Hadeland glassverk! 



Hva sies om Thorbjørnrud på nettet…? 







Hva med et av forbildene,  

Rosendals trädgård i Stockholm…? 







Oppsummering: 

• Kulturkonseptet skal dekke behovet for å bli 

overrasket og stolt over hva Norge har å by 

på og… 

• må tilby ekte, flersanselige opplevelser og 

en unik historie og… 

• være tilpasset par over 40 år, som er på ferie 

uten barn og… 

• kommuniseres der målgruppen er 

 



Takk for oppmerksomheten! 

 

www.aniara-analyse.no  

http://www.aniara-analyse.no/
http://www.aniara-analyse.no/
http://www.aniara-analyse.no/

