Lagesbild special - December 2023

oteborg under
lagsasong

goiteborg&co

Hur gar det for besdksniringen i Géteborg?

| Lagesbild special delar Goteborg & Co en spaning som
amnar att belysa omvarldsfaktorer, fenomen och trender
som pa olika satt paverkar férutsattningarna i besok-
snaringen. Vart primara syfte &r att sprida kunskap och in-
spirera till fortsatt utveckling av Géteborg som destination.

Vid fragor, véanligen kontakta bernadett.pakucs(@goteborg.com

Nir det dr stora evenemang i Goteborg, som Ullevikonserter eller idrottsmasterskap, okar efterfrdgan automatiskt. Hotellrum bokas

upp, restauranger fylls av gaster och besokare fyller stadens gator. De flesta av besoksnaringens aktorer kan dra nytta av inflodet.

Detsamma giller sommaren da 40 procent av 6vernattningarna pa destinationens kommersiella boendeanldggningar genomfors. Att

locka fler besdkare under resten av aret &r en mer utmanande uppgift. For att mdjliggora en hallbar tillvixt i besoksniringen ar det
framst under ldgsidsong besoksvolymerna bor dkas i Goteborg.
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Ett jAmnare besdkarfléde under aret mojliggor ett mer effektivt
nyttjande av turisminfrastrukturen i form av bland annat hotell,
arenor och besoksmal. Det minskar den ekonomiska sarbarheten
och skapar forutsattningar for fler heldrsarbetstillfallen i naringen
som gynnar géteborgarna och méjliggor for naringens aktorer att
halla en hogre servicegrad mot besdkarna &ret om. Det bidrar till
fler nojda besokare som ar villiga att rekommen- dera vanner och
bekanta att bescka Goteborg.

Sa vilka besdker Goteborg under ldgsdsong? Och hur kan narin-
gen tillsammans arbeta for att locka besdkare under perioder
med lagre efterfrdgan? Det ar temat for denna spaning som riktar
sig till dig som driver besoksnaringsverksamhet i Goteborgs-
regionen.

Goteborgshesokaren under lagsdsong

Till att borja med behdover vi reda ut vad vi menar med hog- och
lagsasong for var destination. Som vi namnde i inledningen sker
en stor del av resandet under sommarmanaderna d& méjligheter-
na att resa ar storre tack vare semesterledighet och skollov.

Insikterna om de svenska besokarna ar darfor baserade pa att
juni, juli och augusti &r var hogsasong, medan arets resterande
manader ses som (&gsédsong. Det finns perioder under det vi
kallar lagsdasong som redan har en hég efterfrdgan, som till
exempel skollov eller vid storre evenemang, massor och moten.
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Men véljer att gora denna indelning for att kunna visa pa skillnad-

er i besoksmonster baserat pa tidpunkten for besoket. Spaningen
behandlar framst fritidsresandet. Affarsresande har givetvis inte
samma utmaningar kopplade till sdsong.

Var senaste besdkarundersokning visar att fler &n var fjarde
svensk besokare ar dagbesokare under ldgsasong. Manga av
dem kommer frén ndrregionen och har inte rest lika ldngt som
sommarens besokare. Vistelsen ar i genomsnitt kortare under
lagsasong, vilket ocksd gor att besékarna inte hinner med lika
mycket. Eftersom sommarbesdkarna stannar langre hinner de
agna sig at fler aktiviteter under tiden i Géteborg.

Under ldgsésong ar det, precis som under hégsasong, vanligt att
bestka restauranger och shoppa. Det ar daremot inte lika vanligt
med besdk pa attraktioner, sevardheter och sightseeing under
lagsasong. D& ar det i stillet vanligare med slakt- och vanbesok,
till exempel for att fira hogtider tillsammans. Besokarna under
lagsasong bor ocksa oftare hemma hos slakt och vanner. Det &r
dven nagot fler som besdker kulturférestallningar utanfér som-
marmanaderna och ungefar lika vanligt som under sommaren att
bestka ett museum eller ett evenemang. Till viss del forklaras
skillnaderna i beteendemdnster av att det ar fler aldre personer
(60+) som beséker Goteborg utanfor hdgsasong. Under sommaren
ar i stallet en hogre andel av besdkarna barnfamiljer som inte har
samma mojlighet att resa utanfor skollovsperioder.

Gdteborg & Co dr ett bolag som dgs av Goteborgs
Stad. Det innebdr att vi arbetar for en hallbar
stad, oppen for vdirlden.
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Den generella nojdheten med destinationens utbud &r nagot
hogre under lagsasong jamfort med under hogsdsong. Det trots
att ldgsasongsbesdkarna ofta inte tar del av destinationens breda
utbud i samma utstrackning som dem som besdker oss under
sommaren. Besékarna under ldgsdsong ar framfér allt néjdare
med det bemotande de far av servicepersonal och lokalbefolkning
pa destinationen. Det kan forklaras av att det under sommaren
ofta &r mer trangsel, vilket besokare under andra delar av aret
vanligtvis slipper. Det faktum att besékarna under sommaren ofta
mots av sdsongspersonal i stallet for ordinarie personal kan ocksa
ha paverkat den upplevda servicenivan.

Vad kan gdras for att jamna ut besoksvolymerna
under aret?

Det finns en hel del som kan géras centralt fran destinationens
hall, till exempel att fortsatta arbeta for att varva (stérre) evene-
mang utanfér hdgsdsong. Evenemang, stora som sma, kan anvén-
das som verktyg for att jamna ut besoksvolymerna 6ver aret da de
kan starka och rikta efterfragan till perioder med lagre besdks-
volymer. Aven kommunikationen &r viktig. Att forst8 drivkrafterna
hos olika besokssegment och tydligare malgrupps- och
sdsongsanpassa budskap i marknadsforingen av destinationen.
En stor del av arbetet med sasongsutjamning behdver ske enskilt
av, eller i samverkan mellan, naringens aktérer som genom att
utveckla nya upplevelser och anpassa erbjudanden kan bidra till
okad efterfradgan under perioder da besoksstrommarna idag ar
lagre.

Har ar fem tips till er som bedriver bescksnaringsverksamhet

i Goteborg. Aven om vi i spaningen huvudsakligen lyft hég- och
lagsdsong kan tankeséattet om ett mer effektivt nyttjande av
turisminfrastruktur appliceras mer brett pa perioder med lagre
besdksvolymer. Det kan till exempel handla om att oka antalet
besok under vardagar eller att sprida ut besoken under dygnets
timmar, snarare an att styra besok till ldgsasong. Huvudsyftet
med tipsen ar att bidra till jamnare besoksstrommar och att 6ka
attraktiviteten for besokare under perioder med ledig kapacitet.

1. Pris- och utbudsdifferentiering for 6kad efterfragan

Hotell, transportdrer och researrangorer har lange varit duktiga
pa att anpassa prisnivan till bokningslaget. Men det &r inte lika
ofta vi ser olika prisnivder baserade pa sasong eller tidpunkt

pa dagen hos verksamheter s som museer, restauranger eller
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ktivitetsforetag. Aktorer i besdksnaringen har mycket att vinna
pa att anpassa priser och/eller verksamhetens erbjudande for att
ttrahera kunder &ven under perioder med nagot lagre efter-
ragan. Ett lokalt exempel ar Goteborsfamiljen som pa flera av
ina restauranger (framst under ldgsdsong) anordnar vilbesokta
emakvallar pd vardagar, till exempel quiz eller koncept som
Canvas & Cava dar gasterna koper en tom canvas tillsammans
med en flaska cava till ett paketpris och far fri tillgéng till farg

or att skapa egna konstverk under kvéllen. Aven Liseberg har
pa senare ar infort olika prisnivaer anpassade till tidpunkten fér
besoket.

Vi rekommenderar alla aktorer i naringen att se 6ver vilka
manader, veckodagar eller tidpunkter pa dygnet som idag har
farre besckare for att sedan antingen inféra prisdifferentiering
eller anpassa erbjudandet i form av till exempel temakvallar eller
guidade turer. For att uppna effekt, glom inte att marknadsféra
konceptet sa att er malgrupp far kannedom om det. | rédande
konjunkturldge anses dven anpassning av prisnivan under peri-
oder med l&gre efterfragan vara ett sarskilt effektivt verktyg for
att 6ka beséksvolymerna da priset kan vara avgorande for mer
priskansliga besokargrupper.

2. Samarbeten som skapar mervarde for besdkaren

1+1=37? Ja, s8 kan det faktiskt bli for de aktorer som hittar samar-
betspartners som kompletterar det egna erbjudandet och som
vander sig till liknande mélgrupper. Genom att samarbeta med vl
valda aktérer blir ni starkare tillsammans da ni far hjalp att n3 ut
med ert erbjudande till varandras kunder och kan paketera annu
attraktivare upplevelser.

Se 6ver vilka aktorer pa destinationen som kan vara lampliga
samarbetspartners for just din verksamhet. Finns det till exempel
restauranger i narheten av ert hotell som bestks och uppskattas
av era kunder som ni kan samarbeta med for att kunna erbjuda
attraktiva paket just under l3gsésong eller utvalda veckodagar?
Boende paketerat med en mat- eller evenemangsupplevelse kan
dven bidra till att bes6kare valjer att stanna ldngre pa destina-
tionen. Eller driver ni ett beséksmal i ett lige med begransad
tillganglighet med kollektivtrafik utanfor sommarens hogsasong,
s se dver om ni kan samarbeta med ett lokalt bussforetag som
kan arrangera dagsturer till er.

For att samarbetena ska bli lyckade sa tank pa att hitta aktdrer
som tillsammans med er skapar mervarde for besokarna och
hjalper er att driva efterfrégan till perioder da det ar svérare att
attrahera kunder pa egen hand.

3. Aldre m3lgrupp med stor potential

Den aldre besoksgruppen (60+) har ofta battre forutsattningar

att resa och ta del av besdksnaringens utbud utanfor semester-
perioder och under veckodagar. Aldre hush&ll &r ocks4 relativt
kopstarka och paverkas inte lika mycket av det nuvarande ran-
telaget som andra grupper. Goteborg & Co:s besokarundersokning
visar att aldre resendrer ar mer intresserade av dagsutflykter,
kultur och temaresor an andra resendrer och kan darfor sarskilt
attraheras av upplevelser och erbjudanden inom dessa omraden.

Gdteborg & Co dr ett bolag som dgs av Goteborgs
Stad. Det innebdr att vi arbetar for en hallbar
stad, oppen for vdirlden.



Driver ni en verksamhet som vander sig till dldre besgkare sd tank
gérna pa att de kan vara mer ben&gna att attraheras av sista-
minuten erbjudanden da deras kalendrar &r mer flexibla. Ni
kanske redan idag kommunicerar med tidigare kunder eller
prenumeranter pa nyhetsbrev i samband med att ni har platser
kvar till en teaterforestallning i nartid eller lediga rum pd hotellet
kommande dagar.

Har ni testat att enbart skicka dessa erbjudanden till aldre mot-
tagare? Att standigt kommunicera sista minuten erbjudanden till
allai era register kan snabbt leda till att kunder avregistrerar sig
for att de upplever att kommunikationen sker for ofta och saknar
relevans for dem som inte har mojlighet att ta del av erbjudanden
med kort varsel. Och om ni annu inte erbjuder sista minuten-
priser till era kunder; s& varfor inte testa det for att se om det kan
hjalpa er fylla er anldggning under perioder med lagre efterfra-
gan?

4. Evenemang och tematiserade upplevelser driver efterfragan
Det ar inte bara de stora evenemangen som kan anvandas

som verktyg for att locka besdkare till destinationen utanfor
hogsdsong. Aven mindre lokala evenemang s& som massor, lop-
pisar och motionslopp kan locka besdkare med specifika intressen
sa som vin, design, konst eller yoga. Dessa evenemang arrangeras
oftast av enskilda aktérer pa destinationen och &r manga ganger
anledningen till att besokarna valjer att géra en resa till Géteborg.

Mindre evenemang kraver lokalt engagemang. Alla aktorer som
har lokaler anpassade fér att ta emot (en stérre méangd) man-
niskor ar egentligen potentiella evenemangsarrangorer. Kyrkor

som arrangerar julkonserter och idrottsféreningar som anordnar
marknader &r ndgra exempel pa evenemang som lockar fram-
for allt lokala besokare. Nar det till exempel anordnas standup
med kdnda komiker pa lokala scener kan ddremot mer regionala
besokare lockas och langvéaga géster attraheras framfor allt nar
temat ar spetsigare, s& som ultraldpning eller asiatisk film.

Det ar bara fantasin som satter granser for vad din verksamhet
kan anordna fér evenemang. Utga gédrna fran vad ni sjélva har for
intressen och kunskaper och glom inte att marknadsféring ar en
viktig pusselbit fér att driva efterfragan. Hor garna av er till oss
om ni behdver stod i processen. Vi kan dven hjalpa till med att
gdra ert evenemang synligt i var Evenemangskalender.

5. Vaga testa er fram!

Ett sista tips: Var inte radda for att testa er fram och ta garna in
hjalp for att se er verksamhet, marknad och malgrupp med nya
6gon. Skulle ni inte lyckas uppna den effekt ni hoppades pa direkt
sa ta nya tag och anpassa era insatser eller ta helt enkelt ett steg
tillbaka och testa nagot nytt for att variera ert utbud. Ni kanske
kan hoppa pa ndgon aktuell trend for att se hur den mottas av
era kunder. Oavsett vad som hander s lar ni er alltid ndgot som
ger er en béttre forstaelse for er marknad och malgrupp och kan
bidra till ett mer innovativt och spannande utbud i framtiden.

Lycka till!

| april 2023 genomfordes en besokarundersokning med ett slumpmassigt urval svenskar bosatta utanfor Goteborgsregionen i

aldern 18-75 ar. De insikter som presenteras baseras pa svaren fran dem som besékt destinationen Goteborg minst en gang de
senaste tre aren.

Datainsamlingen leddes av Enkatfabriken. Totalt antal svarande uppgick till 2048 personer, varav cirka halften besokt Goteborg.
Undersokningen bestalldes av och ar analyserad av Goteborg & Co.

Gdteborg & Co dr ett bolag som dgs av Géteborgs
Stad. Det innebdr att vi arbetar for en hdllbar
stad, oppen for vdrlden.
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https://www.goteborg.com/evenemang

