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Agenda

• Hva er en turoperatør ?

• Hva gjør en turoperatør?

• Hvilke krav stiller en turoperatør?

( priser, provisjoner, reisegarantifondet )

• Hva får du igjen for å samarbeide  med 
turoperatør ?

• Råd og tips



Borghild Krossli
• Reiseliv - og informasjonsstudie,  Høgskolen i 

Lillehammer
• Reiselivssjef i Sel kommune
• Medstifter i Norske Bygdeopplevelser as –

turoperatør som selger ski, sykkel, vandre + 
kulturopplevelser i Norge 

• Eget firma innen reiselivsrådgiving 
Oppdragsgivere: Norges Turistråd, (Innovasjon 
Norge),  Oppland Fylkeskommune, (Markedsplan 
for Fjell-Norge), BTV , 

• Telemark Fylkeskommune, vikariat reiseliv
• Prosjektleder Naturbaserte opplevelser i 

Hedmark og Oppland, Din Tur as





Hva er en turoperatør

Turoperatører:  Lager pakketurer  som selges  
via egne salgsledd, reisebyrå eller direkte til 
forbruker.  

Reisebyrå: selger pakker fra forskjellige 
turoperatørene, men også enkelt element som 
fly, overnatting etc, 

• Alle turoperatører jobber forskjellig avhengig 
av hva se selger og målgruppe



Distribusjon 

Turoperatør
lager 

turer/pakker

Leverandører: 
Overnatting

Transport
Aktiviteter

Guide
Etc

Kunder 

Reisebyrå

Kunde

Incoming
turoperatør



Hva gjør en turoperatør ?
• Setter sammen ferdige pakketilbud 

(transport, overnatting, guider etc) 
• Produserer salgsmateriell, (katalgoer, 

internett etc.)
• Salg  - via egne kanaler eller via reisebyrå 
• Presse og markedspåvirkning
• Alle jobber litt forskjellig, likt for alle er fokus 

på salg
• Stadig på utkikk etter spennende, gode 

salgbare produkter



Hva kreves av leverandører

• Gode produkter

• Kvalitet ( opplevd og fysisk kvalitet)

• Service og godt vertskap

• Seriøs og langsiktig satsing

• Svare på henvendelser

• Provisjon, netto eller brutto  priser



Fordeler  via en turoperatør

VProduktpresentasjon i kataloger, Internett og 
andre salgkanaler

VBred distribusjon - når ut til et stort antall 
potensielle kunder

VMarkedskunnskap

VEt ledd som håndterer salg, booking og 
innbetaling

V”Lokale” kundeforhold 



Produktpresentasjon



TEMATISERING



Oppsummering
• Ha en god produktpresentasjon 

– Hva selger du?
– Hvem er målgruppa ?
– Hvor er markedet?
- Tematisering 

• Salg via turoperatører er en av flere 
distribusjonskanaler

• Markedsføring koster
• En turoperatør gjør en salgsjobb og provisjon er 

ikke en utgift men betaling for en tjeneste/et 
salg!



• Hold deg oppdatert i markedet –hva skjer

• Prisene må være klare  et år i forveien 

• Svar på henvendelser !!!!!!

• Gode nettsider 

• Inviter turoperatører på besøk!

• Ikke være redd for å ta kontakt –de fleste 
turoperatører er på jakt etter gode spennende 
produkter. 

• TTT ( ting, tar, tid)  –å jobbe med 
turoperatører spesielt utenlandske er 
langsiktig jobbing



LYKKE TIL ! 

Takk for oppmerksomheten! 


