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Om strategien

Dette dokumentet beskriver markedsstrategien for NordNorsk
Reiseliv AS (NNR) frem til og med 2030, og angir hvilke malgrupper,
markedsprioriteringer og fokusomrader virksomheten skal arbeide
mot for a bidra til gkt verdiskaping og samarbeid i den nordnorske
reiselivsnaeringen. Ambisjonen for markedsstrategien er at «Nord-
Norge skal veere verdens fremste reisemal for ekte arktiske
opplevelser, der natur, kultur og kvalitet gir minner for livet,
samtidig som det styrker lokalsamfunnene»

Arbeidet har tatt utgangspunkt i en bred involvering og forankring
for a utarbeide en felles retning for synlighet og markedsf@ring av

reiselivet i nord, og videre brutt ned til en konkret markedsstrategi
for hvordan NNR skal gke sannsynligheten for a lykkes med valgte

prioriteringer.

Hovedproblemstillingen som har vaert grunnlaget for
utarbeidelsen har veert: Hvordan kan vi markedsfgre Nord-Norge
med en felles kraft og samtidig balansere vart attraktive reisemdl
med ivaretakelse av ansvarlig utvikling for vdre naturgitte fordeler
og lokale samfunn?

Problemstillingen har blitt vurdert med prosesser innen; |)
Markedsanalyse og innsikt, I1) Utvikling av felles synlighet for
naeringen, Ill) Posisjon og potensial, og Illl) Prioritert uttak i
markedet. NNRs arbeid med «rett gjest, pa rett sted, til rett tid»
har blitt viderefart i prosjektet, men med ytterligere spissing mot
markeder og budskap knyttet opp mot felles retning.

Startpunktet for utarbeidelse av markedsstrategi har veert sentrert
rundt utviklingen av et felles malbilde for markedsfgring av
nordnorsk reiseliv. Giennom denne prosessen ble representanter
fra privat naeringsliv, kommuner, reiselivsklynger, offentlige
instanser og andre sentrale interessenter, invitert til to dagers
workshop og deltakelse i spgrreundersgkelse for innsikt og innspill
til utvikling av malbildet. Prosjektet har hatt stor deltakelse, og
utkast til malbildet har videre blitt forankret hos deltakende
aktgrer, etablert referansegruppe, internt i virksomheten og NNRs
styre.

Arbeidet med utforming av markedsstrategi har tatt utgangspunkt
i rammeverket «Playing to Win» og omhandlet markedsinnsikt og
nedbrytning av malbildet til tydelige markedsomrader og
strategiske initiativ. NNRs ledergruppe og @vrig organisasjon har
gjennom analyse av interne og eksterne datakilder, dialog med
interessenter, undersgkelse mot den nordnorske reiselivsnaeringen
og arbeidsmgter bidratt til konkretisering av markedsstrategien.



Rammeverk for utvikling av markedsstrategien til NordNorsk Reiseliv

Strategisk rammeverk

Mal og
ambisjon

Where to

play

A

Kapabiliteter,
organisasjon
og samarbeid
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Formal og innhold

Malbildet:
¢ Tydeliggjgre hva reiselivet i Nord-Norge skal vaere globalt og vare stgrste
verdidrivere

Mal og ambisjon:
* Konkrete ambisjoner: Hva skal vi oppna?
1. Kommersielt aspekt: Hvordan skape verdi for nzeringen?
2. Samfunnsmessig: Hvordan bygge samlet kraft som vil bidra til gode
lokalsamfunn og helarlige arbeidsplasser

Where to Play (Malgrupper, markeder):

* Hvilke malgrupper gnsker vi a tiltrekke?

* | hvilke markeder finner vi de prioriterte malgrupper?
* Kanal: | hvilke kanaler nar vi malgrupper?

How to Win (Posisjon og budskap)

» Differensierende posisjoner — Hvordan skiller vi oss ut som gjgr at vi
vinner i «where to play»?

* Hva er Nord-Norges verdiforslag som gjgr at kundene velger oss fremfor
andre og nar markedsfgrer vi de ulike posisjonene?

Kapabiliteter, organisasjon og samarbeid

* Hvilken kompetanse ma vi ha for a lykkes?

* Hvilke organisatoriske tiltak ma gjennomfgres?

* Hvilke strukturer, samarbeid eller naeringskanaler ma vi ha for a lykkes?



Malbildet som er utarbeidet med reiselivsneeringen, legger foringen for markedsferingen av
Nord-Norge, og hvilke valg og prioriteringer NordNorsk Reiseliv tar i strategien

Malbilde

ﬂ{% Hvorfor reiseliv?
&i Reiselivet er en viktig nzering for utvikling av Nord-Norge, det

skaper arbeidsplasser, mgteplasser og bolyst. En ansvarlig

utvikling krever at gjestene bidrar til a gjgre lokalsamfunnene

bedre, ved at reiselivet i samarbeid med offentlige myndigheter

tar utgangspunkt i hva lokal natur, kultur og befolkning trenger.

Hvordan:

Hva?

©)

Hvorfor malbilde?
Reiselivet er Norges femte stgrste eksportnaering, og vi har

opplevelser i verdensklasse. Nord-Norge ma markedsfgres med

én felles, tydelig fortelling for a styrke synlighet, tiltrekke riktige

gjester og skape lokal verdiskaping. Ved a markedsfgre oss

koordinert, far vi stgrre synlighet og en sterkere merkevare.

Nord-Norge skal veere verdens fremste reisemal for ekte arktiske opplevelser,
der natur, kultur og kvalitet gir minner for livet, samtidig som det styrker lokalsamfunnene.

Arktisk natur og fenomener
Kontraster i ra natur og lysfenomener skaper
eksklusive rammer for spektakulaere opplevelser

Ambisjon:
Nord-Norge blir toppdestinasjon
for mennesker som sgker aktive

opplevelser i arktisk natur og
veer.

Budskap:

Posisjon:
Variasjon i arktiske arstider
Lyset og lysfenomener

Aktiviteter i ra natur hele aret

Levende kulturarv og ekte historier
Genuine mennesker, sterk kultur og ekte historier
skaper varige inntrykk

Ambisjon:

Kultur og autentisitet differensierer
oss fra konkurrenter og anses som
eksklusive opplevelser for
internasjonalt reisende.

Posisjon:
Eksklusiviteten av bredde og
dybde i lokal kultur og identitet,
levende kystsamfunn og arktiske
ravarer

«Slow travel» og mgter med ekte
mennesker og lokalsamfunn

ARCTIC NORWAY

By Nature. By Light. By Us.

Ansvarlighet og kvalitet
Vare verdier, levemate og lokalsamfunn er
grunnlaget for langsiktig og ansvarlig utvikling

Ambisjon:

Vi tiltrekker reisende som
verdsetter vare ressurser og
samfunn, og som bidrar til
opprettholdelse av disse.

Posisjon:
Lokal verdiskapning og ansvarlig
utvikling av lokale samfunn

Naturen som viktigste ressurs og
evighetsperspektiv pa forvaltning
av denne

Stillhet, trygghet og renhet




Samspill mellom malgrupper, markeder og tjenester definerer hvor
NordNorsk Reiseliv skal ta posisjoner

Eksisterende malgruppemodell viderefgres
* Nord-Norge har sterkt samsvar med malgrupper som sgker naturopplevelser og aktiviteter
* Beaerekraftsfokus hos reisende har godt samsvar med gnske om naering og lokalsamfunns gnskede utvikling

Malgrupper

Reiselivsnaring enig i fokus pa rett gjest

* Arbeid med malbilde har forankret reiselivets gnsker til rett gjest

* Naturoppdagere, aktive eventyrere, gronne utforskere og attraksjonsjegere (vinter) samsvarer med gnskede malgrupper fra det
nordnorske reiselivet

Eksisterende sterke markeder
* Markeder som kjenner oss og som har sterke besgkstall
* Forventet stabilitet

Etablerte kriterier for valg av marked:

* Markedets potensial for Nord-Norge basert pa
stgrrelse og forventet utvikling av gnsket

Where to Eksisterende voksende markeder malgruppe
play Markeder * Markeder med gode besgkstall og forventet sterk vekst i gnsket malgruppe * Markedets relevans basert pa opplevelser vi tilbyr
vs. markedets gnsker, sesongattraktivitet

* Markedets betalingsvilje, dggnforbruk og
verdiskapning per gjest

Potensielle vekstmarkeder
* Markeder med lav tilstedeveaerelse, men stor/voksende andel av riktig malgruppe gir
potensial for konkurransefortrinn mot andre reisemal

Eksisterende tjenester viderefgres

* Analyseplattform for deling av relevant innsikt

* Markedskanaler viderefgres men innrettes mot valgte markeder og malgrupper
Tienester Utvikling av tjeneste

* Analyseplattform som primaerkanal for naeringens informasjon om markedsutvikling og potensial
* Budskap spisset mot strategiske fokusomrader i malbilde for felles retning og forankring

* Kanaler for internkommunikasjon i Norge




Tre malgrupper skiller seg ut med sterkt samsvar til Nord-Norges tilbud og ensker
samt plan for eksport og lokal verdiskapning

Malgrupper

Kjennetegn

Viktigste behov

Betalingsvillighet

Interesse i Nord Norge

Aktive
eventyrere

Where to
play

Grgnne
utforskere

= Det er en malgruppe som synes
det er spesielt viktig a veere ute i
naturen, og gnsker a delta pa
mange naturbaserte aktiviteter,
som ikke er for fysisk krevende.

De vil ogsa slappe av og nyte livet

= De er en malgruppe som
gnsker a oppleve ubergrt
natur, gnsker a vaere
aktive i naturen —

= Gjerne med fysisk
krevende aktiviteter

= Grgnne utforskere er sveert
opptatte av en naturlig verden
og det aller viktigste for dem er
a ta vare pa natur og miljg, og
bevare og bidra til en
baerekraftig utvikling pa de
stedene de besgker.

= Attraksjonsjegerne synes det er
spesielt viktig a oppleve kjente
steder og attraksjoner, og sgker
«once in a lifetime»-opplevelser.

Nord-Norge og Svalbard har sterk

konkurransekraft, spesielt pa
vinteren med nordlyset.

**Betalingsvillighet per dggn (eks. transport)

***Attraksjonsjegere er en satsende malgruppe mot vinteren men tas ikke med som

kjernemalgruppe i strategien

Kilder: Survey Malbildet, NordNorsk Reiseliv Analyse, PwC Analyse

Hgy interesse av a bevare miljg,
dyreliv og naturen

Apen for a betale for guidede turer
Deltar gjerne pa mange aktiviteter
De gnsker a besgke flere steder pa
samme reise e Interessert i kultur

Stgrre fokus pa baerekraft og gnsker
d ivareta ubergrt natur

@nsker a besgke flere steder pa
samme reise

Bruker gjerne guide

Interessert i kultur

Den malgruppen som i stgrst grad
gnsker a delta pa guidede turer

De har lengre opphold

Har hgyeste interesse av alle
malgrupper nar det gjelder var

Viktig for a hindre overturisme og gke
besgksantallet i skuldersesonger

En sveert viktig malgruppe for
vintersesongen

En stor malgruppe

Mest interessert i a oppleve
naturfenomener og spektakulzaer
natur

Interessert i kultur

Hoy

Hoy

Medium

Hay

Valg av malgrupper er basert pa innsikt fra malbildeprosess og eksisterende malgruppemodell. Avveining av naeringens

gnskede besgkende, nasjonale organers plan for gkt eksportsatsning og vurdering av potensial for nordnorsk verdi er

grunnlag for valgte malgrupper



Hoyt betalende opplevelsesgjester -
koblingen mellom vare malgrupper og markedsvalg

Hvilke markeder finner vi disse

Malgrupper Fellestrekk med malgrupper prioriterte malgruppene?

01 Opplevelsesgjester

Aktive . . «Hopyt betalende
Where to eventyrere 02 Hoy betalingsvillighet opplevelsesgjester»

play

03 Hay interesse for Nord-Norge som reisemal

Grgnne
utforskere

*Definisjon hgyt betalende opplevelsesgjest: Personer med over 1MS i nettoformue som gnsker seg til reisemal som Nord-Norge



Vare kriterier av kildemarkeder tar hensyn til bade et innvendig
og et utenfra-og-inn-perspektiv

Hypotese pa

Kildemarkedets stgrrelse av
attraktivitet for target
malgrupper i
Nord-Norge markeder

Where to
play

Nord-Norges
attraktivitet for
kildemarkedet

# hgyt-
betalende
gjester

VEKST (%)

i hgyt-
betalende
gjester

Dagens
etterspgrsel
etter Nord-

Norge

(#netter
overnatting i
Nord-Norge
2024)

Betalingsvilje

Gjennomsnitt
forbruk per
natt i Norge i
2023

Oppholdstid

Preferanser og
atferd

:

Reason to go

Ansvarlighet X Sesong

Samsvar med
N-N
potensielle
tilbud

e ————

- Prioriterte kildemarkeder
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Strategiske fokusomrader fra malbildet om hvordan vi skal vinne og
hente de prioriterte malgruppene fra de riktige markedene

Eksisterende sterke markeder

H N -I- - I n BIZ
HEE mimm | 1[N

Eksisterende voksende markeder

I
= = 11 11
— I

Potensielle vekstmarkeder
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‘e PY

3

Screening markeder

@ Resten av verden

Vedlikeholde kjernemarkeder

Strategisk intensjon: Bevare sterk posisjon og
oke Ignnsomhet

Videreutvikle dagens «kundeforhold» og
skape stgrre lojalitet: Konsistent synlighet og
tilstedevaerelse i markedet med budskap og
usp

Fokus pa helarsperspektiv og spredd trafikk:
Hold «aret-rundt-kontrastene» synlige og vise
tilbakevennende gjester flere mulige
lokasjoner og variasjon i sesonger

Absorbere stgrre andel av malgruppe: Aktivt
arbeid med a skape ytterligere vekst i
prioriterte malgrupper gjennom tilnaerming til
sentrale samarbeidsaktgrer i aktuelle
markeder og rettede kampanjer mot aktuelle
malgrupper med fokus pa kjerne i budskap fra
malbilde

Hvorfor dette vinner: Disse markedene
kjenner oss; de trenger konsistent
tilstedevaerelse og mer av det de allerede
kommer for

Ressursprioritering overordnet: ~40%

Storre andel i markeder med
hgyt potensial

Strategisk intensjon: @ke markedsandel og
verdi per gjest

Etablere posisjon for prioriterte voksende
malgrupper gjennom differensiatorer: Arktisk
natur og fenomener — tydelige, ekte
kontrastreiser (vinter/sommer). Lgfte
vertskap, lokalkultur og arktiske ravarer
sammen med sterke naturopplevelser

Start pa helarsperspektiv: Synlighet av «aret-
rundt-kontrastene», men ikke hovedfokus,
men vise tilbakevennende gjester flere mulige
lokasjoner og variasjon i sesonger

Ansvarlighet & kvalitet: Ta posisjon pa lokal
verdiskapning og ansvarlig utvikling for a
tiltrekke riktige malgrupper.

Hvorfor dette vinner: Flere
forstegangsreisende med hgy betalingsvilje
antas a velge nye naturopplevelser og
fenomener. Tilbakevennende gjester gnsker
flere naturopplevelser sammen med fokus pa
mgter med lokal kultur og mennesker.

Ressursprioritering overordnet: ~40%

Ekspandere mot nye markeder

Strategisk intensjon: Bygge nye strammer i
potensielle vekstmarkeder

Etablere tilstedevaerelse i nye markeder med

utrulling av malbilde og kjernebudskap:

* Etablere strategiske samarbeid med
aktgrer som representerer utvalgte
malgrupper i markedene

* Markedsfgring som retter seg mot
malgruppene hvor fokusomrader innen
natur og lys, lokal kultur og ansvarlig
utvikling er kjerne i budskap

* Na fgrstegangsreisende med budskap om
ansvarlig naturopplevelser hvor lokale
samfunn og mennesker er i sentrum

* Fokus pa ferie og reisetidspunkter i nye
markeder — posisjonering i
kampanjekalender sammenholdt med det
enkelte lands ferietider

Hvorfor dette vinner: Bygge nye markeder
gjennom riktige malgrupper og
kjernefortelling om det Nord-Norge har og
hvem vi er. Dette tiltrekker rett reisende fra
start og skaper riktig trafikk med mulighet for
skalering

Ressursprioritering overordnet: ~20%

Licht markedsfgring og analyse

pa andre markeder

Begrenset aktivitet mot, og innsikt fra andre
markeder med formal om a vurdere endring
i potensielle attraktive vekstmarkeder




Ambisjon og overordnede mal frem mot 2030

— o Nord-Norge skal veere verdens fremste reisemal for ekte arktiske opplevelser, der natur, kultur og
Ambisjon kvalitet gir minner for livet, samtidig som det styrker lokalsamfunnene
|
Ambisjoner og Prioriterte mal le V.erdl a‘{ 'ﬁ‘@@ Oke kraft 08 samarbeid i
mal reiselivsnaering NpRRA reiselivsnaering
|

Statistikk og analyse som

Beskrivelse Skape helarlig trafikk X% pkning i trafikk utenfor hgysesong beslutningsgrunnlag for @it trafikk og relevans for analyseplattform

nzering og myndigheter

Malbilde etablert som utviklingsplattform
og forbedret score i innbyggerundersgkelser

Pke etterspgrsel i X% gkning i reisende fra prioriterte

prioriterte malgrupper / mélgrupper/markeder
markeder

@kt samarbeid i nzeringen
og styrket lokalsamfunn

Hgy score pa forngydhet i undersgkelse
knyttet til verdi NordNorsk Reiseliv blant
partnere

X% gkning i gjestedggn i definerte
lavtrykksdestinasjoner

Spredning av gjester i
hele nord

@ke forankring av
markedsinnsats
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Vedlegg 1

Where to play



Var tilneerming til prioriterte kildemarkeder for Nord-Norge

Markedspotensial: Er disse gjestene attraktive Er Nor d'_NO" ge
starrelse og vekst og tilgjengelige for Nord- attraktive for
Norge? denne type

gjest?

Shortlist
Alle
kildemarkeder
Where to
play
Markedsstgrrelse for markeder som Nord- Kildemarkedets attraktivitet for evaluering av Nord-Norges attraktivitet for kildemarkedet
Norge spker mot (hgytbetalende markedsstgrrelse og vekst i kombinasjon med Kvalitativ vurdering av viktige grunner til 4 ga
opplevslesgjester) Kvantifisering av markeder naturlig etterspgrsel / enkel tilgang til og matche tilbudet for hvert kildemarked.
+ forventet vekst i hvert kildemarked kildemarkedet / ansvarlighet / Oppholdstid




Kartlegging av teoretisk markedssterrelse for hoyt betalende opplevelsesturister
som gnsker seg til Nord-Norge fra ulike markeder

Where to

play

Estimert markedsstg@rrelse basert pa kriterier (tall i 000)

ordiske . -
gjester

Amerika
~16 000
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Kilder: Innovation Norway, SSB, International travel luxury market, UBS Wealth report, Frank Knight Wealth report, American Express travel, Altiant, CBI, NordNorsk Reiseliv analyse, PwC analyse




Kriterier; Definisjoner og forklaringer

Vi prioriterer markeder der gjestenes motiver matcher vare styrker, potensialet er skalerbart, og betalingsviljen gir reell verdiskaping —
verifisert med ansvarlighet

Kriteriene med forklaring;

Heyt betalingsvillige gjester Basert pa eksterne rapporter og kvalitative data. Personer med over 1MS$ i nettoformue som gnsker seg til reisemal som Nord-Norge

Forventet vekst Basert pa eksterne rapporter og kvalitative data

Naturlig etterspgrsel etter Nord-Norge @ Over 500T gjester 300-500T gjester 100-300T gjester () 20-100T gjester @ 0-20T gjester

DO @ owospercen  2225pmrdan  C1322porseg O iStapedy @ UnerisKperoes
Basert pa eksterne rapporter og kvalitative data

Fargekoder @ ) @ Dbaseres pa underspkelse gjort av NordNorsk Reiseliv

opphocstiasiaiaa 1L
Fargekoder @ © @ Dbaseres pa undersgkelse gjort av NordNorsk Reiseliv

Sl e e e e s de e e ) e 20| Basert pa eksterne rapporter og kvalitative data

Nord=Norgesattraktivitet forsourcemarkedethE R4 ERL S EGENET oy g4 NE I E LV Bl !




Nordiske neermarkeder: sterke pa volum og kort reisevei, men ulik betalingsvilje og sesongfokus

Hoyt
betalingsvillig
e gjester
(1000s)
N
= 330
1
1 259
=«
N
mmm 38

Forventet
vekst

13%

13%

13%

13%

Natur
etterspo
rsel
etter
Nord-
Norge(#
T netter
)

Avg.forbruk per
gjest

Dagens
sesongpre
feranse

Sommer

Vinter

Sommer

N/A

Helarspot q
ensial Oppholdstid
Medium/Hgy

Ansvarlighet /
Adferd

Source market attraktivitet for Nord-Norge

Hayt antall kigpesterke reisende kombinert med hgy
ettersparsel etter natur og neert marked. Sterk relevans
da det er en kort vei til landet med flere like trekk som
Norge

Middels til hayt antall kjgpesterke reisende med tradisjon
for vinterferie. Norge oppfattes som nzert og tilgjengelig,
men gjerne mer i fiellene ser i Norge enn Nord.

Mindre antall kjgpesterke reisende i segmentet, men med
interesse for natur og aktivitet. Begrenset potensial sett
opp mot andre markeder

Lavt volum og liten base av reisende til Norge

Nord-Norges attraktivitet for source
markedet

Grunner til & dra inkluderer weekendturer
med fokus pa helse, velvaere og
selvbelgnning. Fokus pa baerekraft stotter
gkt interesse for reiser innen Norden
Sterk vinterattraksjon, seerlig knyttet til ski
og snhgopplevelser. Dansker som velger
Norge har ofte hgyere inntekt enn snittet.
Norge har de siste arene bilitt billigere for
dansker som er en padriver for flere reiser
til Norge.

2. stgrste source marked for

sommerturisme. Nord-Norge tilbyd fjell og
fjord som virker attraktivt. 43% svarer at de
vil oppleve fjellheimen og 37% fjorder.

Kilder: Innovation Norway, SSB, International travel luxury market, UBS Wealth report, Frank Knight Wealth report, American Express travel, Altiant, CBI, NordNorsk Reiseliv analyse, PwC analyse



Store europeiske markeder: hgyt volum, betalingsvillige reisende og tydelige preferanser for natur
og eksklusivitet

Hoyt
betaling
svillige
gjester
(1000s)
| 1807
B R s
Nz
Zh 1732
I I 1807
|
|
mm 110

Forvente
t vekst

13%

10%

1%

16%/12%

15%

Naturlig
ettersporsel
etter Nord-
Norge(#T netter)

Avg.forbruk

per gjest

Dagens H
sesongpre elarspote Oppholdstid
feranse nsial

Sommer

Sommer

Sommer

Sommer

Vinter

Ansvarlighet/
Adferd

Source market attraktivitet for
Nord-Norge

Sterste utenlanske markedet i Norge,
kombinert med hgy naturlig etterspgrsel
etter Norge (spesielt sommer)

Hoyt antall kjgpesterke reisende, med
middels naturlig ettersparsel etter Norge.
Ettersperselen forventes a vokse
gjennom trender som “colocation”
(sommer) og nordlys(vinter)

Hoyt antall kjgpesterke reisende, som
allerede har hgyt dagsforbruk i Norge.
Storbritannia er et stort marked for natur-
og opplevelsesreiser, og reisende har
hgy betalingsvilje.

Relativt hgyt antall kjgpesterke reisende,
men begrenset naturlig ettersparsel etter
Norge

Polen er raskt i ferd med & bli et av de
mest spennende fremvoksende
markedene. Etter hvert som den polske
gkonomien fortsetter & vokse, gjer ogsa
det polske markedet for utgaende
turisme det.

Nord-Norges attraktivitet for source markedet

Tyskere sgker aktive naturopplevelser, ro og stillhet.
Nord-Norge er attraktivt for fotturer, midnattssol,
camping og road trips, samt nordlys og vintereventyr.
Sterk relevans for beerekraft og langsomme reiseformer
. Ikke sa betalingsvillige som andre markeder.

Franske reisende legger vekt pa variasjon av aktiviteter
og eksklusivitet. De trekkes mot avsidesliggende
destinasjoner, nordlysopplevelser og spektakulaer
natur, men gnsker hgy grad av komfort og kvalitet

Britiske reisende sgker strender- og naturdestinasjoner
fremfor storbyer. Nord-Norge tiltrekker med nordlys,
hvalsafari, ski og “bucket list’-opplevelser. Trygghet og
eksklusivitet er viktige trekkplastre

Italienere seker ofte strand- og cruiseferier, men den
velstdende delen er interessert i eksklusive
skiopplevelser og unike vinterdestinasjoner. Nord-
Norge kan appellere med nordlys, arktisk natur og
“eksotiske” opplevelser langt fra folkemengder.

Undergkelser viser at gjester fra Polen gnsker mye av
hva Nord-Norge kan tilby av natur, sightseeing og det at
de gnske ra veere aktive og oppleve kjgligere steder

Kilder: Innovation Norway, SSB, International travel luxury market, UBS Wealth report, Frank Knight Wealth report, American Express travel, Altiant, CBI, NordNorsk Reiseliv analyse, PwC analyse



USA er allerede et stort marked i Nord-Norge med heyt volum og betalingsvilje -
men distanse og logistikk begrenser potensialet

ey Natur
betalingsv Dagens a f A -
. Forvente ettersporsel Avg.forbruk Helarspo . Ansvarlighet/ Source market attraktivitet for Nord-Norges attraktivitet for source
illige sesongpre - Oppholdstid
iester t vekst etter Nord- — tensial Nord-Norge markedet
3110003) Norge(#T netter)
Stort long-haul-volum og hey kjgpekraft
gjer USA attraktivt, men kostnadsniva i Nordlys/midnattssol og opplevelser i «trygge»
o Europa demper noe av europeiske rammer gir sterk appell; interessen for
15400 10% Sommer ettersparselsveksten i 2025. Likevel Nord-Europa er stigende nar sikkerhet og natur
peker er szerlig Norden — holder seg hgyt  vektlegges.
pa enskelisten blant amerikanere
Relativt mange hgytbetalende reisende,
o men lav naturlig etterspersel etter Norge
I*I 1600 19% ‘ N/A grunnet liknende natur hjemme. Lavt e
volum, men kan vaere lgnnsomt i nisjer
Japansk utgaende reiseaktivitet er pa vei Ikoniske» naturfenomener med hay fotovennlighet
. 1650 13% . Vinter opp igjen; 2025 anslas heyere enn 2024 i  (nordlys, sommerlys) treffer godt; Europas opplevde
© bade volum og spend per capita, som sikkerhet og gkende interesse for Norden stotter
styrker long-haul-grunnlaget. ettersporsel
_— Australierne prioriterer Europa sterkt og «Once-in-a-lifetime»-opplevelser og kontraster i kjslig
ZE 1530 1% Sommer flytter mer av volumet til skuldersesong — klima resonnerer i et marked som planlegger lang tid i
* 0 et menster som gagner destinasjoner med  forkant; Nord-Norge far drahjelp av voksende
god verdifalelse og lange opphold. interesse for Norden og nordlys.
India satte rekord i utgaende reiser i Sterk «wow-verdi» i nordlys/midnattssol og «kaldt &
. 2024/25, drevet av voksende middelklasse rent»-kontrast; men fgrstegangsreisende trenger
® 650 12% Vinter og bedre flytilknytning — et stort og raskt tydelig semlgshet og forventningsstyring for a
L voksende adressérbart marked. Atferd konvertere. (Understattes av gkt global aurora-
matcher ikke. interesse.)
Kinesisk outbound er pa vei tilbake, men Potensialet er stort (aurora topper «bucket list»
* . Europa henter seg inn tregere enn ventet;  globalt), men ma bygges gradvis med tydelig verdi og
- n/a N/A Vinter flere analyser peker pa langsommere enkel logistikk — saerlig mens Europa-reiser fortsatt
gjeninnhenting og kostnadssensitivitet. normaliseres.
Ettersporselen etter Europa og . . . .
n i Nordlys/midnattssol i en «trygg og ryddig» europeisk
4 S .
I.\ 577 4% Vinter na@uropp!evelser som NN tilbyr fra Korea /1o ot passer preferansene godt; Nord-Norge har
N er i vekst; Europa rangeres som tryggeste o e el
. . - gode kort hvis vi tilbyr kuraterte ferstegangs-ruter.
region og nordiske land gker i interesse.
g gt T ke nok data: i
i Hay Medium/Hgy Medium Medium/Lav @ Lav N/A :

Kilder: Innovation Norway, SSB, International travel luxury market, UBS Wealth report, Frank Knight Wealth report, American Express travel, Altiant, CBI, NordNorsk Reiseliv analyse, PwC analyse



Andre land som viser potensial og som har hey betalingvilje fra malgrupper og som har hatt en
pkning i ettersporsel etter Nord-Norge

Hoyt
betalir): sV Natur D
a’ing Forvente  ettersporsel Avg.forbruk agens  Halarspo . Ansvarlighet/  Source market attraktivitet for Nord-Norges attraktivitet for source
illige . sesongpre . Oppholdstid
gjester t vekst etter Nord- per gjest —— tensial Adferd Nord-Norge markedet
Norge(#T netter
(1000s) ge( )
Hoy kjepekraft og sterk utgaende 1
= | 2o 10% ® O n/a n/a ® riseaklie fa GOC: oulbound-orbuk 1075 oo arme, kombiner med ryggheirenie
° fortsetter & vokse. Direkteforbindelse i Egrqpa. Beyissthet er godi premiu_msegmentet, °9
DXB—OSL via Emirates gir enkel tilgang. logistikken via Oslo gjer pakkede reiser enkle.
Hongkong er fullt tilbake i 2024—25 med Sterk interesse for «ikoniske» nordlysreiser og
0, : rekordmange utreiser og hgy europeisk natur, men fravaer av direktefly gir litt
n 19% ‘ . Vinter n/a utenlandsutgift — et stort og raskt hayere friksjon; kuraterte fgrstegangs-ruter reduserer
voksende long-haul-grunnlag barrierene.
Meget hay kjopekraft og stabil long-haul- Kombinasjonen nordlys/midnattssol + trygg europeisk
139 Vinter n/a ettersparsel; Singapore rangerer blant de  destinasjon passer godt for kvalitetsbevisste
0 . ! mest reiseklare markedene i Asia. singaporere; semlgshet via huber (HEL/DOH/DXB)
Matcher bra pa atferd. gjer det gjennomfarbar
Raskt voksende utgaende reiser fra et Kjoligere klima og naturfenomener appellerer, men
ey 7% n/a n/a stort befolkningstyngdepunkt; GCC-utgifter  bevissthetsbygging, familievennlige lgsninger og
— ° . . pa reiser er hgye, og Saudi star for den forutsigbar standard (inkl. mat/halal-hensyn) er viktige
storste andelen. for & utlgse volum.
Stor, voksende middelklasse med gkende
- i long-haul-interesse, men mer prisfglsom «Kaldt, rent og trygt» samt nordlys gir sterk
12% ‘ . Vinter n/a og med hgy visum/logistikk-friksjon enn differensiering; behov for tydelig farstegangs-pakking
ovrige Asia-markeder. (Indikeres i og familietilpasning for & konvertere
regionale long-haul-barometre.)
Long-haul-intensjon er positiv, men
——— . Thailand ligger bak markeder som Hoyt voksende marked i Nord-Norge. Datagrunnlag
= N/A . Vinter n/a Brasil/Australia/Korea mht. reisevillighet tii  mer begrenset
Europa; datagrunnlaget er mer begrenset.
. . «Once-in-a-lifetime» natur (lysfenomener, arktiske
Brasil er blant de mest reiseklare long- h ;
129 ‘ . n/a n/a haul-markedene og har skende utgaende kontraster) treffer godt i premiumsegmentet, men
) avstand og kostnad krever tydelig verdiforsvar
° trafikk/spend etter 2024 I @) LA el i
(kuraterte ruter og hey kvalitet)
g gt T ke nok data: i
i ® Hoy Medium/Hgy Medium Medium/Lav @ Lav N/A :

Kilder: Innovation Norway, SSB, International travel luxury market, UBS Wealth report, Frank Knight Wealth report, American Express travel, Altiant, CBI, NordNorsk Reiseliv analyse, PwC analyse



Vi anbefaler a velge ut 15 land som representerer markeder med god naturlig ettersporsel, hoyt

potensial i antall hoyt betalende opplevelsesturister og som matcher hva Nord-Norge ser etter i
gjester

Markedspotensial: Er disse gjestene attraktive Er Nord-Norge
stgrrelse og vekst og tilgjengelige for Nord- attraktive for
Norge? denne type
gjest?

Shortlist
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Tre tiltak for reiselivet i «Hele Norge Eksporterer»

Overordnet mal om a gke eksport utenom olje og gass med 50% innen 2030 — reiselivet skal gke med 67%

Reiselivets tre tiltak omhandler markedsfgring, maling av innsats og nzaeringens deltakelse i eksportprogram

1. Malrettet satsing pa markedsfgring: stgrre synlighet for reiselivsnaeringen skal bidra til a skape reiselyst til Norge i
utvalgte segmenter og markeder. Det blir satt av 10 millioner kroner og det planlegges for en viderefgring i to ar, og
det vil kreve 50 pst. medfinansiering fra neeringslivet.

2. @kt samspill med nzeringen og maling av markedsarbeidet: naeringen har gnsket mer pavirkning pa
markedsarbeidet. Eksportsatsingen fglger opp dette ved at reiselivsnaeringen, sammen med Innovasjon Norge, skal
bestemme hvilke segmenter og markeder som skal treffes av den malrettede satsingen pa markedsfgring. Ved a
kartlegge og evaluere hvilken effekt dette har vil det gi nyttig kunnskap om hvordan denne samarbeidsmodellen
fungerer.

3. Eteget Global Growth-program for reiselivsnaeringen: reiselivsnaeringen far en egen plass i eksportprogrammet
Global Growth, som ligger under Innovasjon Norge. Dette skal bidra til at reiselivsnzeringen lykkes i nye markeder,
eller gker salget i markeder der de allerede er posisjonert. Det blir satt av 4 millioner kroner, og det planlegges for en
viderefgring i to ar. Neeringslivet ma selv bidra gjennom en deltakeravgift til programmet.

Kilde: Hele Norge Eksporterer, Eksportsatsing pa reiseliv



Posisjoner fra malbildet pa hvordan vi skal vinne og hente

de prioriterte malgruppene fra de riktige markedene

Arktisk natur og fenomener

Kontraster i r& natur og lysfenomener skaper

eksklusive rammer for spektakulcere opplevelser

Ambisjon:

Nord-Norge blir
toppdestinasjon for
mennesker som sgker aktive
opplevelser i arktisk natur og
veer.

Posisjon:
Variasjon i arktiske arstider
Lyset og lysfenomener
Aktiviteter i ra natur hele

aret

Levende kulturarv og ekte

historier

Genuine mennesker, sterk kultur og ekte
historier skaper varige inntrykk

Ambisjon:

Kultur og autentisitet
differensierer oss fra
konkurrenter og anses som
eksklusive opplevelser for
internasjonalt reisende.

Posisjon:

Eksklusiviteten av bredde og
dybde i lokal kultur og
identitet, levende kystsamfunn
og arktiske ravarer

«Slow travel» og mgter med
ekte mennesker og
lokalsamfunn

Ansvarlighet og kvalitet

Vare verdier, levemate og lokalsamfunn er
grunnlaget for langsiktig og ansvarlig utvikling

Ambisjon:

Vi tiltrekker reisende som
verdsetter vare ressurser og
samfunn, og som bidrar til
opprettholdelse av disse.

Posisjon:

Lokal verdiskapning og
ansvarlig utvikling av lokale
samfunn

Naturen som viktigste ressurs
og evighetsperspektiv pa
forvaltning av denne

Stillhet, trygghet og renhet
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