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Begrepsforklaringer 
 Trade Marketing: Den delen av Avinors markedsfunksjon som har 

hovedansvar for markedsføring på tvers av Avinors kommersielle virksomhet 
og for forvaltning av rammeavtalen, herunder overordnet prioritering, 
koordinering og oppfølging av byråsamarbeidet. 

 DXP (Digital Experience Platform): Den felles plattformmodellen for 
innhold, produkter og distribusjon som brukes i Avinors digitale økosystem, 
blant annet i videreutviklingen av Avinor.no og tilhørende digitale flater. 

 OKR (Objectives and Key Results): En mål- og styringsmetodikk som brukes 
i Avinors produktteam for å strukturere kvartalsvise prioriteringer og 
utviklingsløp. 

 P-booking: Avinors digitale parkeringsbookingløsning før ankomst til 
flyplassene. I konkurransegrunnlaget omtales den som en sentral digital 
tjeneste i det kommersielle økosystemet. 

 ROMI (Return on Marketing Investment): Analyse av sammenhengen 
mellom markedsinvesteringer og kommersiell effekt. I dokumentet brukes 
begrepet om Avinors arbeid med salgsmodellering og marketing 
effectiveness. 

 DCO (Dynamic Creative Optimization): Dynamisk tilpasning og 
versjonering av budskap og kreativt materiell til ulike målgrupper, kanaler 
eller situasjoner, særlig i løpende digitale kampanjer. 

 Ambience og sense of place: Brukes i dokumentet om hvordan lufthavnene 
kan utvikles med en tydeligere atmosfære, lokal identitet og 
opplevelsesmessig helhet, særlig i kommersiell kontekst og i forbindelse 
med konsesjonskontrakter og partneroppstarter. 

 Fair share-prinsipp: Brukes i dokumentet om hvordan ressursinnsats og 
prioritering mellom lufthavnene fordeles ut fra kommersiell betydning og 
størrelse. 

 CX: Brukes i dokumentet om fagmiljøer og ressurser knyttet til 
kundeopplevelse og kundereise i digitale og kommersielle utviklingsløp. 

 Marketing effectiveness: Et samlet perspektiv på hvordan 
markedsaktiviteter bidrar til effekt og verdi, for eksempel gjennom trafikk, 
salg, konvertering, merkevareeffekt og kommersielle resultater. I 
dokumentet er dette et kjerneområde i delområde 2. 



1. Bakgrunn og endringsbilde 
Avinor opererer i et mer sammensatt marked enn før. Geopolitisk uro, endrede 
makroøkonomiske forhold og nye reise- og handlemønstre påvirker etterspørsel, 
kundeadferd og forventninger til flyplassopplevelsen. Samtidig øker andelen 
internasjonale reisende, og yngre målgrupper får større betydning for hvordan 
Avinor utvikler service, kommunikasjon og kommersielle tilbud. 

Utviklingen påvirker Avinor som infrastrukturoperatør, kommersiell aktør, 
arbeidsgiver og samarbeidspartner for flyselskaper, leietakere og andre aktører i 
lufthavnøkosystemet. Inntektsveksten har flatet ut på flere områder, samtidig som 
kravene til effektiv drift, kommersiell utvikling, tydelig samfunnsansvar og evne til å 
tiltrekke, utvikle og beholde kompetanse øker. 

Som statlig, selvfinansiert selskap skal Avinor balansere lønnsomhet med et bredt 
samfunnsoppdrag: å sikre tilgjengelighet i hele landet, ivareta beredskap og robust 
drift, være en attraktiv arbeidsgiver og bidra til omstilling i luftfarten. Det krever 
tydelig prioritering, bedre samspill og evne til å utvikle inntekter, tjenester og 
kommunikasjon som styrker både samfunnsoppdraget og Avinors attraktivitet og 
forankring over tid. 

Med dette som bakteppe skal Avinor styrke den kommersielle kraften – ikke som et 
mål i seg selv, men som en forutsetning for å levere på samfunnsoppdraget også i et 
mer krevende marked. 

2. Strategisk retning og ambisjon 
Avinors strategiske retning er å utvikle et sterkere og mer helhetlig kommersielt 
fundament. Den kommersielle virksomheten skal sikre inntektsgrunnlaget, styrke 
kundeopplevelsen og gjøre Avinor bedre i stand til å levere på samfunnsoppdraget 
over tid. Markedsføringen skal samtidig bidra til å styrke Avinors 
arbeidsgiverattraktivitet og støtte fremtidige kompetansebehov. 

Ambisjonen er å skape mer verdi på tvers av lufthavnene gjennom tydeligere 
prioriteringer, mer relevante tilbud og bedre samspill mellom fysiske og digitale 
kontaktpunkter. Dette innebærer blant annet å: 

 styrke kommersiell ruteutvikling og markedsutvikling innen cargo 
 bygge tettere relasjoner med reisende gjennom relevant, målrettet og digitalt 

støttet kommunikasjon 
 bruke data, innsikt og teknologi mer målrettet i kommersiell utvikling, 

prioritering og effektmåling 



 styrke flyplassene som attraktive markedsarenaer for reisende, partnere, 
flyselskaper og næringsliv 

 utvikle og fornye kommersielle tilbud, tjenester, partnerskap og konsepter på 
tvers av lufthavnene 

 styrke Avinors arbeidsgiverposisjon og støtte rekruttering, intern forankring 
og kulturutvikling gjennom målrettet kommunikasjon 

Målet er lønnsom og relevant kommersiell vekst og økt arbeidsgiverattraktivitet, 
tydelig forankret i Avinors samfunnsoppdrag. 

3. Markedsføring i Avinor: Kunde – Kanal – Effekt 
Markedsføring i Avinor er et strategisk virkemiddel for kommersiell utvikling, 
passasjeropplevelse og arbeidsgiverattraktivitet. Rollen har utviklet seg fra et kanal- 
og kampanjefokus til en innsikts- og datadrevet funksjon, tett integrert i både 
kommersielle prosesser og virksomhetsutvikling på konsernnivå. Markedsføring 
skal styrke Avinors posisjon i relevante markeder, støtte relasjoner med partnere, 
leietakere og flyselskaper, og omsette kunde-, partner- og markedsinnsikt til 
strategi, segmentering, konseptutvikling, verdiforslag og tiltak som skaper 
dokumenterbar effekt i B2B2C-verdikjeden. Arbeidet omfatter både strategiske og 
taktiske oppgaver, herunder innsikt, segmentering, strategi, konseptutvikling, 
kanalforståelse, aktivering, digitale uttak og effektmåling. 
Samfunnskommunikasjon og politisk interessentdialog håndteres i hovedsak med 
andre virkemidler. 

4. Behov for strategisk byråpartner(e) 
Avinor har behov for byråpartner(e) som kan supplere kapasitet og kompetanse 
innen innsikt, strategi, kreativitet, teknologi, gjennomføring og effektmåling. 
Partnerne må forstå Avinors samfunnsrolle, kommersielle ambisjoner og 
komplekse organisering, og kunne omsette dette til relevante løsninger på tvers av 
målgrupper, kanaler og markedsarenaer. 

Anskaffelsen gjennomføres som én rammeavtale med tre delområder: 

 Hovedbyrå 

 Kommersiell utvikling & strategisk innsikt 

 Mediebyråtjenester 

Byråpartnere kan gi tilbud på ett, flere eller alle delområdene. 



Byråpartnerne må kunne arbeide helhetlig og integrert i en B2B2C-kontekst, der 
verdiskaping skapes gjennom samspill mellom egne, betalte og fortjente flater, 
sentrale og lokale tiltak på tvers av lufthavnene, og i samarbeid med kommersielle 
partnere. 

Formålet med anskaffelsen er å sikre Avinor tilgang til kompetanse og kapasitet til å: 

 bruke innsikt og data som grunnlag for kommersiell utvikling, prioritering og 
læring 

 styrke Avinors posisjon og attraktivitet som markedsaktør og arbeidsgiver 

 utvikle kommunikasjon, konsepter og aktivering på tvers av B2B- og B2C-
markeder 

 støtte utviklingen av flyplassene som en helhetlig og inspirerende 
markedsarena for reisende og partnere 

 bruke teknologi, digitale flater og AI på en relevant, trygg og effektorientert 
måte 

Leveransene vil variere fra strategisk rådgivning og utviklingsprosjekter til 
kampanjer, innholdsutvikling, aktivering og løpende optimalisering. Rammeavtalen 
må derfor dekke både planlagte løp, operative behov og utviklingsbehov i 
avtaleperioden. 

Avinor beskriver behovet i denne anskaffelsen primært med utgangspunkt i ønsket 
effekt, strategisk retning og forretningsmessig verdi, og ikke som en uttømmende 
spesifikasjon av leveranseform, arbeidsmetodikk eller faglig organisering. 
Byråpartnerne forventes derfor å beskrive hvordan de vil løse behovene på en måte 
som best støtter Avinors mål, prioriteringer og utviklingsbehov i avtaleperioden. 

Oppdelingen i tre delområder forutsetter tett samarbeid og nødvendig datadeling 
mellom byråpartnerne. Byråpartnerne skal derfor kunne samarbeide med og dele 
relevante data med øvrige byråpartnere under rammeavtalen, i den grad dette er 
nødvendig for oppgaveløsningen og innenfor gjeldende krav til personvern, 
informasjonssikkerhet og konfidensialitet. Deling skal skje på en måte som gjør 
materialet anvendbart og gjenbrukbart for Avinor og øvrige byråpartnere. 

Rammeavtalen omfatter ikke presse- og mediehåndtering, PR eller kommunikasjon 
rettet mot politiske myndigheter og beslutningstakere. Dette håndteres av Avinor 
internt. 



5. Organisering og bestilling 
Avinors markeds- og kommunikasjonsbehov er fordelt på flere fagmiljøer, 
funksjoner og nivåer. Rammeavtalen skal derfor støtte en bestillingsmodell som 
kombinerer sentral styring og koordinering med fleksibilitet til å håndtere både 
sentrale og lokale behov. 

 Trade Marketing har hovedansvar for rammeavtalen, herunder 
kontraktsforvaltning, overordnet prioritering, koordinering og oppfølging av 
byråsamarbeidet. 

 Lufthavnene, HR, kommunikasjonsavdelingen og forretningsområdene 
skal kunne bestille tjenester direkte innenfor sine ansvarsområder. 

 Trade Marketing skal holdes orientert om bestillinger og leveranser for å 
sikre helhet, kapasitet, kvalitetssikring, læring og effektmåling på tvers. 

Byråpartneren må kunne arbeide effektivt innenfor denne modellen, med tydelige 
kontaktpunkter, god prosjektstyring og transparent informasjonsflyt mellom 
sentrale fagmiljøer, lokale lufthavner og øvrige bestillere. 

6. Samarbeids- og leveransemodell 
Byråpartneren skal beskrive en samarbeids- og leveransemodell som støtter 
Avinors bestillingsmodell og organisering, jf. kapittel 5. Modellen skal fungere for 
både strategiske leveranser, operative oppdrag, lokale uttak og samarbeid med 
øvrige byråpartnere under rammeavtalen. 

Byråpartneren skal kunne håndtere både større, strategiske leveranser og mindre, 
operative behov gjennom hensiktsmessige arbeidsformer og forenklede prosesser 
der dette er relevant. 

6.1 Krav til leveransen og gjennomføringen 
Byråpartneren skal ha en samarbeids- og leveransemodell som støtter Avinors 
bestillingsmodell og organisering. Modellen skal kunne håndtere strategiske 
leveranser, operative oppdrag, lokale uttak og samarbeid med øvrige byråpartnere 
under rammeavtalen. 

Byråpartneren skal ha tydelige roller, ansvar, kontaktpunkter, prosjektstyring, 
kapasitet, backup-løsninger og arbeidsformer som gir Avinor nødvendig oversikt, 
kvalitet, fremdrift og kontinuitet i avtaleperioden. 



6.2 Formål og arbeidsform 
Modellen skal sikre tydelige roller, god fremdrift, høy kvalitet i leveransene og 
nødvendig koordinering på tvers av fagmiljøer, lufthavner og byråpartnere. 
Byråpartneren skal beskrive hvordan oppdrag initieres, avklares, prioriteres, 
gjennomføres og følges opp i praksis. 

Byråpartneren skal ikke bare beskrive erfaring og kompetanse, men også hvordan 
samarbeidet med Avinor vil fungere i praksis. Dette omfatter blant annet foreslått 
samarbeidsmodell, rolle- og ansvarsdeling, styringsstruktur, kvalitetsarbeid, 
kompetanseoverføring, bruk av teknologi og hvordan byråpartneren vil sikre relevant 
samspill med Avinors fagmiljøer og øvrige byråpartnere under rammeavtalen. 

6.3 Prosjektledelse, team og kapasitet 
Byråpartneren skal tilby et dedikert team med relevant kompetanse og tilstrekkelig 
kapasitet til å håndtere både strategiske og operative behov. Byråpartneren skal ha 
et tydelig kundevendt kontaktpunkt med ansvar for koordinering, fremdrift og helhet 
i leveransen. Beskrivelsen skal omfatte roller, ansvar, nøkkelpersoner, 
tilgjengelighet, backup-løsninger og hvordan kontinuitet sikres i avtaleperioden.  

6.4 Sentrale og lokale behov 
Modellen skal vise hvordan byråpartneren betjener både sentrale enheter og lokale 
lufthavner, og hvordan lokale behov håndteres innenfor sentrale føringer, profil og 
merkevarekrav. Det skal særlig beskrives hvordan de største lufthavnene kan følges 
opp når lokale forhold og kommersielle behov tilsier særskilt tilpasning. 

6.5 Verktøy, transparens og dokumentasjon 
Byråpartneren skal beskrive hvilke verktøy og samarbeidsflater som benyttes for å gi 
Avinor oversikt over fremdrift, status, frister, leveranser, beslutningspunkter, 
godkjenninger og relevant dokumentasjon. 

Dokumentasjon og presentasjoner skal være tydelige, praktisk anvendbare og, der 
det er relevant, leveres i redigerbare formater som Avinor kan viderebearbeide. 
Leveransene skal gjøre det enkelt å dele mål, gjennomføring, resultater, 
læringspunkter og anbefalte videre tiltak. 

6.6 Samarbeid med øvrige byråpartnere 
Byråpartneren skal kunne samarbeide med øvrige byråpartnere under 
rammeavtalen. Beskrivelsen skal vise hvordan ansvar, grensesnitt, 
informasjonsflyt, koordinering og deling av relevant materiale håndteres for å sikre 
helhetlige leveranser. 



6.7 AI og automatisering i arbeidsflyt 
Dersom byråpartneren benytter AI eller automatisering i arbeidsflyt, prosjektstøtte, 
dokumentasjon, versjonshåndtering eller gjenbruk av materiale, skal dette 
beskrives. Bruken skal være hensiktsmessig, transparent og underlagt nødvendig 
menneskelig kvalitetssikring. 

6.8 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbyder skal beskrive sin samarbeids- og leveransemodell for Avinor. Beskrivelsen 
skal minimum omfatte arbeidsform, prosjektledelse, team og kapasitet, håndtering 
av sentrale og lokale behov, samarbeid med øvrige byråpartnere, relevante verktøy 
og eventuell bruk av AI og automatisering i arbeidsflyten. Beskrivelsen vil inngå i 
vurderingen av tilbyderens oppdragsforståelse og evne til å etablere et effektivt 
og verdiskapende samarbeid med Avinor. 

 

7. AI, automatisering og ansvarlig teknologibruk 
Byråpartneren skal beskrive hvordan AI og automatisering kan brukes i leveranser 
for Avinor der dette gir dokumenterbar verdi. Bruken skal være trygg, kontrollert, 
etterprøvbar og tilpasset formål, risiko og kvalitetskrav. 

7.1 Krav til leveransen og ansvarlig teknologibruk 
Byråpartneren skal sikre at bruk av AI og automatisering i leveranser for Avinor er 
trygg, kontrollert, etterprøvbar, transparent og underlagt nødvendig menneskelig 
kvalitetssikring. Avinors data, materiale og informasjon skal ikke brukes til 
modelltrening eller annen sekundær bruk uten uttrykkelig skriftlig avtale. 

7.2 Anvendelsesområder 
Byråpartneren skal redegjøre for hvordan AI og automatisering kan brukes i 
relevante deler av leveransen, eksempelvis innen innsikt og analyse, 
innholdsutvikling, produksjon, versjonering, optimalisering, personalisering, søk og 
oppdagelsesflater, samt prosjektflyt, dokumentasjon og læring. 

7.3 Krav til ansvarlig bruk 
Leverandøren skal sikre at bruk av AI og automatisering skjer i tråd med gjeldende 
krav til personvern, informasjonssikkerhet, konfidensialitet, rettigheter og ansvarlig 
teknologibruk. Det skal fremgå hvordan transparens, menneskelig kvalitetssikring, 
datakvalitet, kildekontroll og sporbarhet ivaretas der dette er relevant. 



Avinor skiller mellom AI-generert innhold og AI-assistert innhold. Med AI-generert 
innhold menes innhold som konstruerer en syntetisk virkelighet, for eksempel 
syntetiske personer, stemmer, miljøer eller scener. Med AI-assistert innhold menes 
bruk av AI som støtteverktøy i redigering, tekstutvikling, versjonering, 
produksjonsflyt eller bearbeiding av reelt materiale. 

Leverandøren skal kunne redegjøre for hvilke AI-verktøy, metoder og 
arbeidsprosesser som benyttes i leveransene, og hvordan skillet mellom AI-
generert og AI-assistert innhold ivaretas. For leveranser rettet mot eksterne 
målgrupper skal AI-bruk håndteres på en transparent og forsvarlig måte, i tråd med 
krav til kvalitet, kildekontroll, merkevarekonsistens, sikkerhet, rettigheter og 
menneskelig faglig vurdering. 

Avinors data, materiale og informasjon skal ikke brukes til modelltrening eller annen 
sekundær bruk uten uttrykkelig skriftlig avtale. 

7.4 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Byråpartneren skal beskrive relevant erfaring og kompetanse innen AI og 
automatisering, herunder hvordan det vurderes når teknologien bør og ikke bør 
brukes. Byråpartneren skal også beskrive hvordan AI-relaterte leveranser og 
arbeidsprosesser prises, inkludert verktøy, lisenser, tredjepartskostnader og 
eventuelle effektiviseringsgevinster. 

Tilbyder skal kort beskrive hvordan AI og automatisering kan benyttes i leveranser 
for Avinor, hvilke gevinster dette kan gi, og hvordan ansvarlig bruk og kvalitetssikring 
ivaretas. 

8. Prising og kommersielle vilkår 
Avinor ønsker en prismodell som gir nødvendig fleksibilitet, transparens og 
kostnadskontroll på tvers av rammeavtalens delområder. Prismodellen skal støtte 
både løpende bistand, avgrensede prosjekter og utviklingsløp, og gi Avinor et 
tilstrekkelig grunnlag for å vurdere sammenhengen mellom leveranse, ressursbruk 
og kostnader. 

Rammeavtalen skal også kunne dekke behov for midlertidig kapasitetsstøtte og 
prosjektbasert bistand ved særskilte behov eller kapasitetsutfordringer i 
avtaleperioden, innenfor delområdenes formål og avtalens omfang. Tilbyder skal 
beskrive hvordan slik bistand kan tilbys og prises. 

Avinor legger til grunn at leveransene kan prises gjennom en kombinasjon av 
timepriser, fastpriser og, der det er relevant, en begrenset retainer for nærmere 



definerte basisleveranser. Tilbyder skal beskrive hvordan prismodellen er bygget 
opp, når de ulike prismekanismene er hensiktsmessige, og hvordan modellen bidrar 
til god kostnadsstyring og effektiv oppgaveløsning for Avinor. 

8.1 Krav til prismodell, transparens og kostnadskontroll 
Prismodellen skal gi fleksibilitet, forutsigbarhet, transparens og kostnadskontroll på 
tvers av delområdene, og skal gjøre det mulig for Avinor å forstå sammenhengen 
mellom leveranse, ressursbruk og kostnad. 

8.2 Overordnede prisingsprinsipper 
Prisingen skal være: 

 tydelig og etterprøvbar 
 egnet til å gi Avinor kontroll over kostnader og ressursbruk 
 tilpasset både løpende uttak og tydelig avgrensede leveranser 
 basert på åpenhet om ressursbruk, roller, tredjepartskostnader og 

eventuelle verktøy- og lisenskostnader 

Tilbyder skal beskrive hvordan prisene er bygget opp, og hvordan Avinor får 
tilstrekkelig innsikt i hva som ligger til grunn for fakturering og kostnadsutvikling. 

8.3 Timepriser 
Timepriser skal benyttes der oppdragets omfang ikke kan defineres tilstrekkelig 
presist på forhånd, eller der behovet er løpende og variabelt. Dette kan for 
eksempel gjelde rådgivning, mindre uttak, justeringer, operative oppdrag og bistand 
som oppstår underveis i avtaleperioden. 

Tilbyder skal oppgi timepriser per relevant rolle eller kompetansenivå. Ved 
timebaserte oppdrag skal tilbyder som hovedregel oppgi estimert ressursbruk før 
oppstart. Dersom det forventes vesentlige avvik fra estimatet, skal dette avklares 
med Avinor før kostnaden påløper. 

8.4 Fastpris 
Fastpris skal benyttes der leveransen kan defineres og avgrenses tydelig på 
forhånd. Dette kan for eksempel gjelde kampanjer, sesongløp, analyser, 
innsiktsprosjekter, konseptutvikling og andre leveranser med klart definert scope. 

Ved fastpris skal tilbyder beskrive hva som inngår i leveransen, hvilke forutsetninger 
som er lagt til grunn, og hvordan endringer i scope håndteres. 



8.5 Retainer / basisleveranser (gjenstand for tilpasninger)  
Kontraktene vil omfatte en retainerordning som skal dekke nærmere definerte 
basisleveranser. 

Basisleveransene omfatter: 

 kvartalsvise styrings- og controllingmøter, med innhold som spesifiseres 
nærmere senere i prosessen 

 en årlig strategisamling, som i utgangspunktet gjennomføres i Oslo 
 en årlig evaluering av samarbeidet, KPI-er og forbedringsplan 
 faste statusmøter 

Det vises til konkurransereglenes bestemmelser om konkurranse med 
forhandlinger. Også dette punktet kan bli gjenstand for justeringer og presiseringer i 
forhandlingene, herunder avklaringer av hvilke leveranser og hvilket omfang som 
skal dekkes av de ulike priselementene, inkludert retainerordningen. 

 

8.6 KPI-er, incentiver og effektiviseringsgevinster 
Avinor legger til grunn at prismodellen først og fremst skal sikre fleksibilitet, 
forutsigbarhet, transparens og kostnadskontroll. Tilbyder kan i tillegg beskrive 
eventuelle forslag til KPI-baserte oppfølgings- eller incentivmekanismer, forutsatt at 
disse er tydelige, etterprøvbare og relevante for leveransens formål. 

Eventuelle KPI-er eller incentiver skal være knyttet til forhold byråpartneren faktisk 
kan påvirke, og må ikke svekke transparensen i prismodellen eller gjøre prisene 
vanskeligere å sammenligne. Avinor forbeholder seg retten til å vurdere slike forslag 
som del av tilbudets kvalitet, og eventuelt avtale nærmere modell ved 
kontraktsinngåelse eller i avtaleperioden. 

Tilbyder skal også beskrive hvordan bruk av teknologi, AI og automatisering påvirker 
arbeidsprosesser, ressursbruk og kostnadsbilde, og hvordan eventuelle 
effektiviseringsgevinster kommer Avinor til gode. Det skal fremgå hvordan det 
skilles mellom menneskelig innsats, automatiserte prosesser og verktøy- eller 
lisenskostnader. 

8.7 Transparens, controlling og kostnadskontroll 
Avinor stiller krav til løpende transparens i ressursbruk, estimater, 
kostnadsutvikling og fakturagrunnlag. Tilbyder skal legge til rette for at Avinor kan 
følge utviklingen i kostnader per oppdrag, leveranse, aktivitet eller kampanje, og få 
et tilstrekkelig grunnlag for controlling, prioritering og budsjettoppfølging. 



Ved timebaserte oppdrag skal fakturagrunnlaget være tilstrekkelig spesifisert til at 
Avinor kan vurdere: 

 hvilke roller som er benyttet 
 antall timer per rolle 
 hva tiden er brukt til 
 sammenhengen mellom oppdrag, leveranse og kostnad 

Tilbyder skal som hovedregel oppgi estimert ressursbruk før oppstart og løpende 
synliggjøre faktisk forbruk, gjenstående estimat og eventuelle avvik. Vesentlige avvik 
skal varsles og avklares med Avinor før merkostnader påløper. 

Tilbyder skal beskrive hvordan Avinor får oversikt over påløpte kostnader, estimater, 
avvik og fakturagrunnlag i løpet av oppdraget, og hvordan denne informasjonen 
gjøres tilgjengelig på en enkel og anvendbar måte. 

8.8 Medieøkonomi og tredjepartskostnader 
For delområdet Mediebyråtjenester stiller Avinor særskilte krav til transparens i 
prismodellen. Tilbyder skal tydelig beskrive hva som er: 

 honorar / fee 
 mediekjøp 
 tredjepartskostnader 
 verktøy- og lisenskostnader 
 eventuelle andre påslag eller kostnadselementer 

Tilbyder skal også redegjøre for hvordan eventuelle rabatter, bonuser, volumavtaler, 
kickback eller andre økonomiske ordninger knyttet til mediekjøp håndteres. Avinor 
skal ha full åpenhet om hvilke økonomiske mekanismer som gjelder, og hvordan 
disse påvirker den totale kostnaden. 

Eventuelle rabatter, bonuser, provisjoner, kickback eller andre økonomiske fordeler 
knyttet til mediekjøp skal håndteres transparent og beskrives tydelig i tilbudet, og 
Avinor forbeholder seg retten til å stille krav om hvordan slike ordninger skal komme 
oppdragsgiver til gode. 

8.9 AI, verktøy og teknologikostnader 
Der AI, automatisering eller andre teknologibaserte verktøy inngår i leveransen, skal 
tilbyder beskrive hvordan slike kostnader håndteres prismessig. Dette gjelder blant 
annet: 

 verktøy- og lisenskostnader 
 tredjepartskostnader 



 eventuelle effektiviseringsgevinster 
 skillet mellom menneskelig innsats og automatiserte prosesser 

Avinor skal ha tilstrekkelig transparens til å forstå hvilke kostnader som skyldes 
verktøy og teknologi, og hvilke kostnader som knytter seg til menneskelig faglig 
arbeid. 

8.10 Fakturering og dokumentasjon 
Fakturering skal være oversiktlig og etterprøvbar. Faktura skal vise til relevant 
oppdrag, leveranse eller bestilling, og være utformet slik at Avinor kan kontrollere 
grunnlaget for fakturert beløp. 

Der det er relevant, skal tilbyder kunne dokumentere sammenhengen mellom: 

 bestilling og leveranse 
 estimat og faktisk ressursbruk 
 leveranseinnhold og pris 

8.11 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbyder skal beskrive sin prismodell for de delområdene det gis tilbud på. 
Beskrivelsen skal minimum omfatte: 

 hvordan timepriser, fastpriser og eventuell retainer er tenkt brukt 
 hvordan kostnader estimeres, styres og følges opp 
 hvordan Avinor får transparens i ressursbruk, fakturering og eventuelle avvik 
 hvordan tredjepartskostnader, verktøy og teknologikostnader håndteres 
 for mediebyråleveranser: hvordan honorarer, mediekjøp, påslag, rabatter og 

eventuelle økonomiske ordninger håndteres 

Prismodellen skal også kunne håndtere behov for midlertidig kapasitetsstøtte eller 
prosjektbasert bistand ved særskilte behov i avtaleperioden. Tilbyder skal beskrive 
hvordan slik bistand tilbys, organiseres og prises innenfor rammene av delområdet. 

8.12 Delområde-spesifikke presiseringer for prising 
Avinor legger til grunn at prismodellen kan variere mellom delområdene, så lenge 
den samlet gir tilstrekkelig fleksibilitet, forutsigbarhet, transparens og 
kostnadskontroll. 

 Delområde 1 – Hovedbyrå: Prismodellen skal støtte både løpende bistand, 
strategiske leveranser og tydelig avgrensede prosjekter. Avinor legger til 
grunn at dette delområdet kan prises gjennom en kombinasjon av timepriser, 
fastpriser og eventuelt en begrenset retainer for nærmere definerte 



basisleveranser. Tilbyder skal beskrive hvordan timebruk, estimater og 
kostnadsutvikling følges opp og rapporteres løpende til Avinor. 

 Delområde 2 – Kommersiell utvikling & strategisk innsikt: Avinor ser i 
utgangspunktet fastpris som hovedmodell for avgrensede analyser, 
prosjekter og leveranser. Tilbyder kan i tillegg beskrive hvordan timepriser 
eventuelt kan benyttes for mindre, løpende eller uforutsigbare uttak. 
Prismodellen skal gi god forutsigbarhet og tydelig sammenheng mellom 
leveranse, metode og kostnad. 

 Delområde 3 – Mediebyråtjenester: Avinor stiller særskilte krav til 
transparens i prismodellen. Tilbyder skal tydelig beskrive hvordan honorarer, 
mediekjøp, tredjepartskostnader, verktøy, påslag, rabatter, bonuser, 
kickback og eventuelle volumavtaler håndteres. Prismodellen skal gi Avinor 
full oversikt over hva som er byråhonorar, hva som er mediekostnad, og 
hvilke øvrige økonomiske mekanismer som påvirker totalprisen. 

9. Oppfølging, evaluering og videreutvikling 
Avinor legger til grunn at rammeavtalen skal følges opp aktivt gjennom 
avtaleperioden for å sikre kvalitet i leveransene, god ressursutnyttelse og 
kontinuerlig læring på tvers av delområdene. Oppfølgingen skal bidra til at 
samarbeid, arbeidsformer og leveranser videreutvikles i takt med Avinors behov, 
prioriteringer og utviklingsløp. 

Rammeavtalen skal samtidig støtte behov i utvikling. Teknologi, AI, medielandskap, 
kanalbruk og organisasjonsbehov vil kunne endre seg vesentlig i avtaleperioden. 
Avinor tar derfor sikte på å gjennomføre regelmessige strategiske gjennomganger 
med byråpartnerne for å vurdere utviklingstrekk, justeringsbehov og eventuelle 
tilpasninger i arbeidsform, leveransemodell, kompetanseprofil og prioriteringer, 
innenfor avtalens formål og omfang. 

Oppfølgingen skal normalt omfatte både operative statusmøter, regelmessige 
taktiske eller kvartalsvise gjennomganger og strategiske gjennomganger i løpet av 
avtaleperioden, tilpasset delområde, omfang og behov. 

9.1 Krav til oppfølging i avtaleperioden 
Byråpartneren skal bidra aktivt til løpende oppfølging, evaluering, læring og 
videreutvikling gjennom avtaleperioden, og legge til rette for at Avinor har 
tilstrekkelig grunnlag for å vurdere leveranse, kvalitet, ressursbruk, samarbeid og 
utviklingsbehov. 



9.2 Formål 
Formålet med oppfølgingen er å sikre at byråpartnerne: 

 leverer i tråd med avtalte mål, krav og forventninger 
 bidrar til god samhandling med Avinors fagmiljøer og eventuelle øvrige 

byråpartnere 
 gir Avinor tilstrekkelig transparens i leveranser, ressursbruk, kvalitet og 

resultater 
 bidrar til læring, forbedring og videreutvikling i avtaleperioden 

9.3 Løpende oppfølging 
Avinor vil følge opp byråpartnerne løpende gjennom relevante møte- og 
rapporteringspunkter, avhengig av delområde, oppdragstype og omfang. 
Oppfølgingen kan blant annet omfatte status på leveranser, fremdrift, ressursbruk, 
kvalitet, avvik, læringspunkter og eventuelle forbedringstiltak. 

Byråpartneren skal bidra aktivt i denne oppfølgingen og legge til rette for at Avinor 
har et godt grunnlag for å vurdere leveranse, kvalitet, samarbeid og utviklingsbehov. 

9.4 Evaluering og læring 
Avinor skal kunne evaluere leveransene både på enkeltoppdrag og på et mer 
overordnet nivå i avtaleperioden. Evalueringen kan blant annet omfatte: 

 kvalitet i leveranser 
 måloppnåelse og effekt 
 samarbeid og arbeidsform 
 evne til å ivareta både strategiske og operative behov 
 ressursbruk, kostnadskontroll og transparens 
 evne til å bruke innsikt, teknologi og nye arbeidsformer på en relevant og 

verdiskapende måte 

Byråpartneren skal bidra til at læring fra oppdrag, kampanjer, analyser og aktiviteter 
systematiseres og brukes som grunnlag for forbedring og videre utvikling. 

9.5 Forbedring og videreutvikling 
Rammeavtalen skal støtte både planlagte leveranser og behov som utvikler seg i 
avtaleperioden. Avinor forventer derfor at byråpartneren bidrar med initiativ, 
forbedringsforslag og relevante anbefalinger når det gjelder arbeidsform, 
prioritering, leveranser, teknologi og samspill på tvers av delområdene. 



Dette gjelder særlig der erfaringer fra gjennomførte leveranser, nye utviklingstrekk 
eller endrede behov tilsier justeringer i arbeidsform eller leveransemodell. 

Byråpartneren skal bidra til kompetanseoverføring og styrking av Avinors egen evne 
til å arbeide med innsikt, markedsføring, teknologi og prioritering over tid, blant 
annet gjennom deling av metodikk, arbeidsprosesser, læringspunkter og praktisk 
kunnskapsoverføring som en integrert del av samarbeidet. 

9.6 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbyder skal beskrive hvordan de vil bidra til løpende oppfølging, evaluering, læring 
og videreutvikling i avtaleperioden. Beskrivelsen skal minimum omfatte: 

 hvordan leveranser og samarbeid følges opp og evalueres 
 hvordan læring og forbedringspunkter systematiseres og deles 
 hvordan byråpartneren vil bidra til kontinuerlig forbedring og utvikling i 

samarbeidet med Avinor 

 

10. Kommersielle inntektsdrivere  
Avinors inntektsgrunnlag består i hovedsak av avgiftsinntekter, kommersielle 
inntekter og øvrige inntekter. Flere av de sentrale driverne påvirkes av forhold Avinor 
bare delvis kan styre, som trafikkvolum, flybevegelser, ruteutvikling og regulatoriske 
rammevilkår. Samtidig finnes det tydelige kommersielle drivere der Avinor kan 
påvirke utfallet gjennom innsikt, posisjonering, kommunikasjon, digitale flater, 
partnerutvikling og aktivering. 

10.1 Kommersiell skala og ruteutvikling 
Avinors kommersielle virksomhet har betydelig skala. Samlet omsetning i 
kommersielle tilbud på Avinors lufthavner er i størrelsesorden 12 mrd. kroner årlig, 
og prognoser indikerer videre vekst i passasjertallene frem mot 2028, særlig blant 
internasjonale og yngre reisende. Dette øker behovet for segmentering, målrettet 
aktivering og bedre samspill mellom fysiske og digitale kontaktpunkter.  

Passasjersammensetningen varierer mellom lufthavnene. Innsikt, budskap, 
kanalvalg og aktivering må derfor tilpasses lokale forhold, samtidig som arbeidet 
følger en felles kommersiell retning.  

Markedsføringens rolle er å påvirke utvalgte vekstdrivere der markedstiltak kan 
bidra til målbar kommersiell effekt. Rammeavtalen omfatter derfor kun de delene 
av en B2B2C-kontekst der markedsføring er et relevant virkemiddel. Drivere som 



totalt passasjervolum, antall og type flybevegelser og avgiftsproveny inngår ikke i 
denne rammeavtalen, da disse i hovedsak påvirkes av marked, ruteutvikling og 
rammevilkår.  

Overordnet innsikts- og analysearbeid innen ruteutvikling og cargo håndteres av 
Avinors analysemiljøer. Markedsføringsfunksjonen har hovedansvar for 
markedsstrategi, konseptutvikling og implementering, og bruker relevant 
markedsinnsikt som grunnlag for posisjonering, budskap, kommunikasjon og 
aktivering.  

Markedsføringen skal bidra til økt verdiskaping på flyplassene gjennom både B2B- 
og B2C-rettede drivere: 

B2B – markedsutvikling og partnerøkosystem 

 støtte kommersiell ruteutvikling og markedsutvikling innen cargo gjennom 
relevant markedsinnsikt, markedsargumentasjon og målrettet 
kommunikasjon  

 styrke Avinors attraktivitet som markeds- og samarbeidspartner overfor 
flyselskaper, partnere og næringsliv 

 utvikle og synliggjøre flyplassene som markedsarena gjennom flater, 
konsepter og samarbeidsmuligheter 

B2C – verdiskaping på flyplassene og i reiseopplevelsen 

 øke konvertering fra trafikk til kjøp gjennom relevant synlighet, tydelige tilbud 
og en friksjonsfri kundereise 

 øke verdi per kjøp gjennom bedre relevans, timing, segmentering og konsept- 
og opplevelsesutvikling  

 styrke relevansen for prioriterte reisende gjennom innsikt, budskap, 
kanalvalg og opplevelser tilpasset ulike behov og reisesituasjoner 

Delområde 1 – Hovedbyrå 

11. Delområde 1 – Hovedbyrå Innledning 
Delområde 1 – Hovedbyrå omfatter strategiske og operative 
markedsføringsleveranser på tvers av kommersiell B2B-markedsutvikling, B2C 
kommersiell aktivering, digitale kanaler, event og arbeidsgiverattraktivitet. 
Byråpartneren skal kunne støtte Avinor med både langsiktig retning og konkrete 
uttak, og arbeide helhetlig på tvers av målgrupper, kanaler og behovsområder. 



Hovedbyrået skal være en samlende partner for strategi, konseptutvikling, budskap 
og aktivering, og samtidig kunne inngå i godt samspill med øvrige byråpartnere 
under rammeavtalen. 

Tilbudsbesvarelsen skal vise hvordan tilbyderen vil arbeide helhetlig med Avinor på 
tvers av behovskategoriene i delområde 1, og hvordan strategi, konseptutvikling, 
aktivering og samspill med øvrige byråpartnere ivaretas i praksis. Nærmere krav til 
tilbudsbesvarelsen fremgår under den enkelte behovskategori. 

11.1 Kommersiell B2B-markedsutvikling 
Behovskategorien omfatter kommersiell B2B-markedsutvikling innen utvalgte 
forretningsområder, blant annet eiendom, cargo, ruteutvikling mot flyselskaper og 
konsesjonsforretning. Leveransene kan omfatte bistand til markedsdialog, 
posisjonering og partnerrettet kommunikasjon gjennom hele partnerlivssyklusen. 

Felles for områdene er behovet for målrettet B2B-markedsføring i komplekse 
markeder med flere interessenter og tydelig kobling til kommersielle mål. 
Byråbistanden skal styrke posisjon, relevans, synlighet og relasjonsbygging i 
prioriterte kunde- og fagmiljøer. 

Leveransene kan blant annet omfatte verdiforslag, posisjonering, account-based 
markedsføring, salgsstøttende kommunikasjon, kanal- og kontaktpunktstrategi og 
løpende markedsdialog. Arbeidet skal være kommersielt orientert og tett koblet til 
Avinors forretningsmål. 

Behovskategorien omfatter ikke overordnet innsikts- og analysearbeid som egen 
leveranse. Slike leveranser dekkes av egen behovskategori for Kommersiell utvikling 
& strategisk innsikt. Kategorien omfatter likevel anvendelse av relevant innsikt som 
grunnlag for prioritering, målgruppebearbeiding og utvikling av kommersielle 
aktiviteter. 

Behovskategorien omfatter ikke presse, PR eller kommunikasjon rettet mot 
politiske myndigheter og beslutningstakere. Dette håndteres av Avinor internt. 

11.1.1 Krav til leveransen 
 Byråpartneren skal kunne bistå Avinor med kommersiell B2B-

markedsutvikling i komplekse markeder. 
 Leveransen skal kunne omfatte posisjonering, verdiforslag, account-based 

markedsføring, salgsstøttende kommunikasjon, målgruppebearbeiding, 
relasjonsbygging og kanal-/kontaktpunktstrategi. 

 Arbeidet skal kobles til Avinors kommersielle mål innen relevante 
forretningsområder. 



 Byråpartneren skal kunne bruke relevant innsikt som grunnlag for prioritering 
og utvikling av kommersielle aktiviteter. 

11.1.2 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbudsbesvarelsen skal beskrive tilbyderens tilnærming til hvordan Avinor kan 
styrke kommersiell B2B-markedsutvikling i avtaleperioden. Beskrivelsen skal 
minimum vise hvordan tilbyderen vil arbeide med posisjonering, verdiforslag, 
account-based markedsføring, målgruppebearbeiding, relasjonsbygging og kanal-
/kontaktpunktstrategi i komplekse B2B-markeder, og hvordan dette kobles til 
Avinors kommersielle mål innen relevante forretningsområder. 

Dokumentasjon av erfaring 
Tilbyderen skal beskrive minst ett gjennomført oppdrag for en annen kunde som 
dokumenterer erfaring med kommersiell B2B-markedsføring og markedsutvikling. 
Minst ett av oppdragene skal være rettet mot internasjonale markeder eller 
målgrupper, og vise erfaring med markedsbearbeiding i komplekse B2B-markeder, 
herunder posisjonering, account-based markedsføring, salgsstøttende 
kommunikasjon eller relasjonsbygging. 

 Oppdragets formål og målsettinger 
 Relevante målgrupper og markeder 
 Tilbyderens rolle og leveranser 
 Hvordan oppdraget støttet kundens kommersielle mål eller markedsutvikling 

11.1.3 Evaluering / tildelingskriterium 
Avinor vil vurdere tilbyderens kompetanse, oppdragsforståelse og metodiske 
tilnærming til kommersiell B2B-markedsutvikling. Vurderingen vil blant annet 
omfatte tilbyderens forståelse for komplekse B2B-markeder, evne til å utvikle 
målrettede verdiforslag og markedsaktiviteter for ulike forretningsområder, 
tilnærming til posisjonering, account-based markedsføring, målgruppebearbeiding 
og relasjonsutvikling, samt hvordan tilbyderen kobler markedsarbeidet til Avinors 
kommersielle mål. 

11.2 Kommersiell aktivering B2C 

Kontekst og behov: 

11.2.1 Ambisjon og formål 
Avinor ønsker at lufthavnen skal være en levende, relevant og inspirerende 
kommersiell arena før, under og etter reisen. Ambisjonen er å utvikle flyplassene 



som mer enn et transittpunkt, der handel, service og opplevelser virker sammen for 
å skape verdi for passasjerene, leietakerne og Avinor.  

Markedsføring skal styrke kommersiell ytelse ved å bygge relevans, påvirke 
prisoppfatning, øke kundeandel og løfte verdien per passasjer, samtidig som den 
bidrar til en helhetlig og attraktiv opplevelse av lufthavnen som kommersiell arena.  

11.2.2 Markedsarena og flyplasskontekst 
Avinor henter inspirasjon fra kjøpesenter- og retailbransjen, blant annet innen 
utvikling av markedsplasser, sesong- og kampanjetilnærming, kategoriaktivering, 
prisoppfatning, omnikanal og samspill med leietakere. Tilnærmingen må samtidig 
tilpasses flyplassenes særpreg, der kundeadferd preges av tidspress, impuls, 
reiseformål og sterke situasjons- og sesongkontekster.  

Et viktig prinsipp er å aktivere tilbudet som en helhet, ikke bare fremme 
enkeltaktører isolert. Det innebærer å styrke relevans i viktige kontaktpunkter, 
redusere friksjon, øke synligheten for prioriterte kategorier og bidra til høyere 
konvertering og omsetning per passasjer.  

11.2.3 Samarbeidsmodellen for kommersiell markedsarenautvikling 
B2C-aktivering på flyplassene bygger på samspill mellom forretningsområdene, 
Trade Marketing, kommersiell drift, partnerne og eventuelt byrå.  

Trade Marketing har hovedansvar for markedsføringen på tvers av Avinors 
kommersielle virksomhet, inkludert koordinering av egne og partnernes aktiviteter, 
oppfølging, læring og synergier.  

Forretningsområdene eier kommersiell strategi, partneroppfølging og rammer i 
konsesjonssamarbeidet. Kommersiell drift har implementeringsansvar lokalt og 
sikrer at tiltak tilpasses flyplassenes behov i praksis.  

Byråpartnerens rolle er avgrenset til markedsføringsfaglige leveranser som støtter 
Avinors B2C kommersielle aktivering. Dette omfatter ikke key account 
management, kommersiell partneroppfølging, prisstrategier, produktsortiment, 
POS-aktiviteter i butikk eller andre oppgaver som ligger hos forretningsområdene, 
kommersiell drift eller partnerne selv.  

11.2.4 Strategiske utviklingsløp 
Avinor står samtidig i flere strategiske utviklingsløp som vil påvirke hvordan B2C-
aktiveringen skal utvikles i avtaleperioden.  



Markedsføringsfaget endres raskt gjennom mer datadrevet arbeid, økt bruk av AI og 
nye forbrukermønstre. Avinor har behov for byråbistand som kan vurdere hva dette 
betyr for flyplasshandel, markedsarenautvikling, digitale kanaler og sosiale medier.  

Trade Marketing tilbyr i dag enkelte sentrale markedsarena- og kjøpesentertjenester 
til kommersiell drift, og Avinor ønsker å systematisere denne støtten. Byråpartneren 
kan få en støttende rolle i utvikling, konseptualisering og implementering.  

Avinor systematiserer også arbeidet med ambience og sense of place på 
lufthavnene, særlig i forbindelse med nye konsesjonskontrakter og 
partneroppstarter fra 2028. Byråpartneren kan få en markedsføringsfaglig rolle i 
dette arbeidet, men prosjektstruktur, arbeidsform og omfang er ikke fullt ut definert 
ved avtaleinngåelse. 

11.2.5 Geografisk prioritering 
Trade Marketing har hovedfokus på lufthavnene med størst kommersiell inntekt, 
særlig Oslo, Bergen, Stavanger og Trondheim. Ressursinnsatsen prioriteres etter et 
fair share-prinsipp. Avinor arbeider også med de mindre lufthavnene, men 
oppgavene her løses i hovedsak internt. 

Leveransebehov og krav: 

11.2.6 Dette ønsker vi bistand til fra byråpartner 
B2C-arbeidet skal være datadrevet, innsiktsbasert og tilpasset passasjerenes 
atferd, målgrupper, reiseprofiler og behovstilstander. Markedsføringen må koble 
digitale kanaler, egne publikumskanaler, fysiske konsepter og kommersielle 
kontaktpunkter i terminalen.  

Byråpartneren skal kunne bistå Avinor med strategisk og operativ B2C-aktivering 
som styrker flyplassene som kommersiell arena, øker relevans og handlelyst hos 
reisende og bidrar til kommersiell effekt på tvers av prioriterte lufthavner.  

Tilbyderen skal kunne bistå med blant annet: 

 utvikling av aktivering, kampanjer og konsepter som styrker flyplassene som 
en levende, relevant og inspirerende kommersiell arena  

 sesong- og anledningsdrevet markedsføring tilpasset reiseøyeblikk, 
trafikkmønstre og passasjerbehov  

 markedsføringsgrep som styrker prisoppfatning, relevans, konvertering og 
omsetning per passasjer  

 anvendelse av relevante prinsipper fra kjøpesenter- og retailbransjen, 
tilpasset flyplassenes særpreg  



 utvikling av innhold, budskap og aktiviteter på tvers av digitale og fysiske 
kontaktpunkter, tilpasset målgrupper, reiseprofiler, behovstilstander og 
sentrale kontaktpunkter i kundereisen  

 utvikling av reaktivt og situasjonsbasert innhold ved uforutsette muligheter, 
hendelser eller øyeblikk der rask respons kan styrke relevans, engasjement 
eller kommersiell effekt 

 markedsføringsfaglig støtte til samspill mellom Avinors aktiviteter og 
partnernes aktiviteter, samt utvikling av helhetlig aktivering og synergier på 
tvers av den kommersielle arenaen  

 strategisk støtte i utviklingsløp knyttet til datadrevet markedsføring, AI, nye 
forbrukermønstre, generasjonsskifter og utvikling i digitale kanaler og sosiale 
medier  

 markedsføringsrelatert støtte i utviklingsløp knyttet til ambience, sense of 
place og nye kommersielle konsepter på flyplassene  

Byråpartneren skal kunne arbeide både strategisk og operativt, og omsette innsikt 
og strategi til konkrete, prioriterte og gjennomførbare tiltak.  

11.2.7 Krav til leveransen 
Byråpartneren skal kunne bistå Avinor med strategisk og operativ B2C-aktivering 
som styrker flyplassene som kommersiell arena, øker relevans og handlelyst hos 
reisende og bidrar til kommersiell effekt på tvers av prioriterte lufthavner. 

Leveransen skal kunne omfatte utvikling av aktivering, kampanjer, konsepter, 
sesong- og anledningsdrevet markedsføring, innhold og budskap på tvers av digitale 
og fysiske kontaktpunkter, samt markedsføringsfaglig støtte til partneraktivitet, 
utviklingsløp og kommersielle konsepter. 

 kunde og bransje  
 oppdragets formål og målsettinger 
 målgrupper og kundekontekst 
 tilbyderens rolle og leveranser 
 hvilke virkemidler som ble brukt 
 oppnådde resultater, effekter eller læringspunkter   

11.2.8 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbudsbesvarelsen skal beskrive hvordan tilbyderen vil styrke B2C kommersiell 
aktivering og videreutvikle flyplassene som kommersiell arena i avtaleperioden. 

Beskrivelsen skal minimum vise: 

 hvordan retail- og kjøpesenterprinsipper kan anvendes i flyplasskontekst  



 hvordan aktiviteter utvikles på tvers av digitale og fysiske kontaktpunkter  
 hvordan målgrupper, reiseøyeblikk, behovstilstander og partneraktivitet tas 

hensyn til 
 hvordan markedsarbeidet kobles til Avinors kommersielle mål og måles over 

tid  
 hvordan AI og nye arbeidsformer kan brukes kontrollert og verdiskapende, i 

tråd med kapittel 7 

Dokumentasjon av erfaring 
Tilbyderen skal beskrive minst ett gjennomført oppdrag for en annen kunde som 
dokumenterer erfaring med B2C kommersiell aktivering i en fysisk markedsplass, 
handelsarena, kjøpesenter, retailmiljø eller tilsvarende kundevendt kommersiell 
kontekst. Oppdraget skal vise erfaring med markedsaktiviteter som har hatt som 
formål å styrke relevans, handlelyst, konvertering, omsetning eller 
kundeopplevelse. 

Tilbyderen skal i samme eller et annet oppdrag også dokumentere erfaring med 
organisk innholds- og aktiveringsarbeid i sosiale medier, eventuelt i samspill med 
betalt distribusjon. Beskrivelsen skal vise hvilke plattformer som ble brukt, hvilke 
mål eller KPI-er som ble lagt til grunn, og hvilke resultater eller læringspunkter 
arbeidet ga. 

 Kunde og bransje 
 Oppdragets formål og målsettinger 
 Målgrupper og kundekontekst 
 Tilbyderens rolle og leveranser 
 Hvilke virkemidler som ble brukt 
 Oppnådde resultater, effekter eller læringspunkter 

11.2.9 Evaluering / tildelingskriterium 
Avinor vil vurdere tilbyderens kompetanse, erfaring og metodiske tilnærming til 
B2C-aktivering i en flyplass- og retailkontekst. Vurderingen vil blant annet omfatte 
tilbyderens forståelse av flyplassene som kommersiell arena, evne til å utvikle 
relevant aktivering på tvers av digitale og fysiske kontaktpunkter, anvendelse av 
retail- og kjøpesenterprinsipper der dette er relevant, samt hvordan arbeidet kobles 
til Avinors kommersielle mål. 

11.3 Digitale kanaler, teknologi og AI 
 



Kontekst og behov: 

Avinors digitale flater skal bidra til både gode reiseopplevelser og økt kommersiell 
verdi. Den digitale strukturen bygger på en felles plattformmodell for innhold, 
produkter og distribusjon, og gir grunnlag for konsistent innhold, raskere 
publisering, personalisering og effektiv bruk av Avinors egne flater. 

11.3.1 Viktige digitale flater 
 Avinor.no er en bred digital plattform for informasjon, kommunikasjon og 

tjenester, med om lag 13 millioner besøk årlig (før og etter reisen – norsk 
målgruppe) 

 Avinor App har en operativ og reiserettet funksjon, med støtte til brukeren på 
vei til og på flyplassene, med om lag 1,3 millioner sesjoner årlig (på vei til og 
på flyplassene – norsk målgruppe) 

 Digital reiseassistent kombinerer strukturert innhold med kunstig 
intelligens for å gi mer kontekstbasert og dialogbasert støtte på flere språk – 
integreres i avinor.no/app, men kan også stå alene som tjeneste (på 
flyplassene – utenlandsk målgruppe og nordmenn som reiser lite) 

 P-booking er en sentral digital tjeneste før ankomst til flyplassene, der 
forbedringer i bookingflyt, betalingsløsninger og tilleggstjenester kan skape 
økt kommersiell verdi. P-booking står for over halvparten av 
parkeringsinntektene til Avinor. 

 Community app er en kommunikasjonsflate for ansatte og partnere på 
Avinors lufthavner, med informasjon som støtter daglig drift og 
arbeidshverdag, med om lag 10 000 brukere daglig (på flyplassene) 

Avinor utvikler og drifter disse flatene i tverrfaglige produktteam som kobler 
forretningsbehov, brukerbehov, teknologi, design og kommersielle mål. Teamene 
arbeider etter kvartalsvise OKR-løp og består normalt av produktleder, designer, 
utvikler og CX-forretningsressurs, med behovseiere fra forretningsområdene og 
Trade Marketing, samt støtte fra relevante fagmiljøer. 

Avinors digitale flater skal ivareta flere formål og målgrupper, herunder 
reiseinformasjon, service, samfunnskommunikasjon, rekruttering, kommersielle 
behov og partneraktivering. Kommunikasjonsmiljøet ivaretar helheten i Avinors 
egne flater, mens Trade Marketing har ansvar for den kommersielle bruken av 
flatene, herunder kommersiell prioritering, budskap, kanalforståelse og 
effektperspektiv. Forretningsområdene setter overordnet kommersiell retning og 
prioriterer behov sammen med Trade Marketing. CX og kommersiell digitalisering 
kobler behov til utviklingsløp, mens produkt- og teknologimiljøene realiserer 
løsningene. Lokale lufthavner må involveres slik at sentrale konsepter og kampanjer 



fungerer på tvers, men samtidig kan tilpasses ulike passasjerprofiler, sesonger og 
lokale behov. 

Avinor skal bruke digitale flater mer helhetlig og aktivt gjennom bedre samspill 
mellom digitale og fysiske opplevelser, økt personalisering, sterkere 
partneraktivering og mer effektiv bruk av egne kanaler. Initiativer som digital 
reiseassistent, videreutvikling av Avinor.no og DXP, P-booking, digital 
markedsarena, wayfinding og forbedret digital kundereise skal bidra til dette. 

Byråpartnerens oppgave er ikke primært å gå inn i operative produkt-, UX-, CX- eller 
teknologiløp. Behovet er en partner som forstår hvordan Avinors digitale flater kan 
brukes mer aktivt gjennom året, og som kan bidra med innholds- og frontend-nære 
grep som styrker brukeropplevelse, partnertrafikk og kommersiell verdi. 

11.3.2 AI og teknologiutvikling 
Avinor må videreutvikle synlighet og tilgjengelighet i et landskap der brukere i 
økende grad finner svar gjennom AI-baserte assistenter, språkmodeller og 
dialogbaserte grensesnitt. Dette stiller nye krav til struktur, kvalitet, merking og 
forvaltning av innhold i Avinors digitale økosystem. 

Byråpartneren skal kunne gi råd om hvordan innhold, metadata og digitale flater bør 
optimaliseres for både tradisjonelt søk og AI-baserte søke- og assistenttjenester, 
med vekt på synlighet, korrekthet, kildekvalitet og kommersiell effekt. 

Byråpartneren skal også kunne bruke AI og annen relevant teknologi i kreative 
prosesser, produksjon og aktivering, herunder til idéutvikling, innholdsproduksjon, 
versjonering, tilpasning til ulike kanaler og mer effektive samarbeids- og 
arbeidsprosesser. 

Bruk av AI i innholdsproduksjon, versjonering og aktivering skal skje i tråd med 
kravene i kapittel 7, herunder skillet mellom AI-generert og AI-assistert innhold. 
Dette er særlig relevant for leveranser rettet mot passasjerer, partnere og andre 
eksterne målgrupper. 

Bruken av AI og teknologi skal være kontrollert, transparent og verdiskapende, og 
kvalitet, merkevarekonsistens, sikkerhet, rettigheter og menneskelig faglig 
vurdering skal ivaretas. 

11.3.3 Dette ønsker vi bistand til fra byråpartner 
Avinor har interne fagmiljøer og produktteam som utvikler egne digitale flater. 
Byråpartnerens rolle er å supplere dette arbeidet med rådgivning, prioritering og 
gjennomføringsnære grep som styrker brukeropplevelse, synlighet og kommersiell 
effekt. 



Byråpartneren skal kunne bistå med blant annet: 

 rådgivning om hvordan Avinors digitale flater kan brukes mer helhetlig og 
aktivt gjennom året 

 innholds- og frontend-nære grep som styrker brukeropplevelse og 
kommersiell effekt 

 fornyelse av digitale flater gjennom sesongbaserte, hendelsesbaserte og 
trendbaserte grep 

 utvikling av innhold, budskap og publiseringsprinsipper tilpasset 
målgrupper, reiseøyeblikk og kanaler 

 bedre samspill mellom digitale og fysiske kontaktpunkter, herunder 
partneraktivering i Avinors egne digitale flater 

 optimalisering av innhold, metadata og digitale flater for tradisjonelt søk, AI-
baserte søke- og assistenttjenester og nye oppdagelsesflater 

 rådgivning om nye digitale produkter og tjenester som kan styrke 
flyplassopplevelsen og øke kommersiell verdi 

 bruk av AI og annen relevant teknologi i kreative prosesser, produksjon, 
versjonering, aktivering og samarbeidsprosesser 

 anbefalinger som kobler digitale tiltak til Avinors kommersielle mål 
 DCO, rigg og oppsett for kontinuerlige og tilpassede always-on-budskap 

Leveransebehov og krav: 

11.3.4 Krav til leveransen 
Byråpartneren skal kunne bidra med rådgivning, prioritering og gjennomføringsnære 
grep som styrker brukeropplevelse, synlighet og kommersiell effekt i Avinors digitale 
flater. Leveransen skal kunne omfatte innholds- og frontend-nære grep, sesong- og 
hendelsesbasert aktualisering, optimalisering for søk og AI-baserte assistenter, 
partneraktivering, bruk av teknologi i produksjon og anbefalinger som kobler digitale 
tiltak til kommersielle mål. 

 kunde og bransje 
 oppdragets formål 
 hvordan teknologien ble anvendt 
 tilbyderens rolle og leveranser 
 hvilken verdi dette ga kunden 
 hvordan kvalitet og faglig kontroll ble ivaretatt 

11.3.5 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Beskrivelsen skal minimum vise: 



 hvordan innhold og frontend-nære grep kan aktualisere digitale flater 
gjennom sesonger, hendelser og partnerbehov 

 hvordan innhold og metadata kan optimaliseres for søk, AI-baserte 
assistenter og nye oppdagelsesflater 

 hvordan effekt måles, dokumenteres og kobles til kommersielle mål og 
brukerbehov 

 hvordan AI og annen teknologi kan brukes kontrollert og verdiskapende, i 
tråd med kapittel 7 

Dokumentasjon av erfaring 
Tilbyderen skal beskrive minst ett gjennomført oppdrag som dokumenterer 
praktisk anvendelse av AI eller annen relevant teknologi i kreative prosesser, 
innholdsproduksjon, versjonering eller aktivering. 

Oppdraget skal vise hvordan teknologien bidro til økt relevans, effektivitet eller 
kvalitet. 

 Kunde og bransje 
 Oppdragets formål 
 Hvordan teknologien ble anvendt 
 Tilbyderens rolle og leveranser 
 Hvilken verdi dette ga kunden 
 Hvordan kvalitet og faglig kontroll ble ivaretatt 

11.3.6 Evaluering / tildelingskriterium 
Avinor vil vurdere tilbyderens kompetanse, metode og gjennomføringsevne knyttet 
til bruk av digitale flater, teknologi og AI som virkemidler for brukeropplevelse, 
synlighet og kommersiell effekt. Vurderingen vil blant annet omfatte tilbyderens 
evne til å aktualisere digitale flater gjennom relevante innholds- og aktiveringsgrep, 
styrke synlighet i et landskap preget av AI-baserte søk og assistenter, anvende 
teknologi på en kontrollert og verdiskapende måte, samt koble digitale tiltak til 
måling, læring og kommersielle resultater. 

11.4 Event   

Kontekst og behov: 

Behovskategorien omfatter bistand til planlegging, koordinering og gjennomføring 
av mindre arrangementer i Avinor. Leveransene skal i hovedsak dekke praktiske og 
operative arrangementstjenester, og kan ved behov også omfatte enklere 
konseptuell støtte knyttet til innhold, format og gjennomføring. 



Hovedfokuset er interne og partnerrettede arrangementer i begrenset omfang. Det 
største enkeltarrangementet er den årlige kommersielle partnersamlingen, med om 
lag 150–200 deltakere. I tillegg kan det oppstå behov for mindre arrangementer i 
avtaleperioden, for eksempel i forbindelse med markering eller feiring av nye 
ruteåpninger på flyplassene i samarbeid med flyselskaper. Omfanget av slike 
arrangementer er ikke fullt ut definert ved avtaleinngåelse og vil avhenge av Avinors 
behov i avtaleperioden. 

Byråpartnerens rolle vil i hovedsak være å bistå med praktisk planlegging, 
koordinering og gjennomføring av arrangementer, herunder nødvendig 
deltakerkommunikasjon og praktisk oppfølging knyttet til arrangementet. 
Byråpartneren skal bidra til at arrangementene gjennomføres på en profesjonell og 
effektiv måte innenfor avtalte rammer. Behovskategorien er avgrenset mot 
messekonstruksjon og leveranser knyttet til ruteutviklingens bransjekonferanser, 
som håndteres i en egen rammeavtale. 

Byråpartneren skal kunne bistå med blant annet: 

 planlegging, koordinering og gjennomføring av mindre arrangementer 
 praktisk prosjektledelse og gjennomføringsstøtte før, under og etter 

arrangement 
 enklere konseptuell støtte knyttet til innhold, format og program ved behov 
 koordinering av leverandører, logistikk og øvrige praktiske forhold 
 bistand til arrangementer knyttet til markering av nye ruteåpninger og andre 

mindre kommersielle markeringer 
 profesjonell gjennomføring innenfor avtalte rammer for tid, kvalitet og 

budsjett 

Leveransebehov og krav: 

11.4.1 Krav til leveransen 
Byråpartneren skal kunne bistå med planlegging, koordinering og gjennomføring av 
mindre arrangementer, praktisk prosjektledelse, leverandørkoordinering, 
deltakerkommunikasjon og profesjonell gjennomføring innenfor avtalte rammer for 
tid, kvalitet og budsjett. 

 kunde og type arrangement 
 oppdragets formål 
 tilbyderens rolle og leveranser 
 antall deltakere eller omfang 
 hvordan arrangementet ble gjennomført 



11.4.2 Evaluering / tildelingskriterium 
Avinor vil vurdere tilbyderens erfaring, kapasitet og gjennomføringsevne knyttet til 
planlegging, koordinering og gjennomføring av mindre arrangementer. Vurderingen 
vil blant annet omfatte tilbyderens evne til praktisk prosjektledelse, 
leverandørkoordinering, tilpasning til ulike arrangementstyper og profesjonell 
gjennomføring innenfor avtalte rammer. 

11.5 Organisasjon i endring – employer branding, rekruttering og 
kultur 
 

Kontekst og behov: 

Avinor har behov for en partner som kan styrke arbeidsgiverposisjonen gjennom et 
helhetlig, langsiktig og målrettet employer branding-arbeid rettet mot relevante 
målgrupper, både internt og eksternt. Behovet handler ikke bare om å fylle ledige 
stillinger, men om å utvikle en tydelig, troverdig og differensierende 
arbeidsgiverposisjon som støtter Avinors strategi og bidrar til å tiltrekke, utvikle og 
beholde riktig kompetanse over tid. 

Avinor står foran et betydelig kompetanseskifte de neste ti årene. Selskapet har 
over 3 000 faste ansatte, hvor om lag 70 prosent av årsverkene er knyttet til operativ 
drift. Organisasjonen preges samtidig av høy gjennomsnittsalder, lav kvinneandel i 
flere miljøer og økende behov for ny kompetanse innen teknologi, digitalisering, drift 
og utviklingsorienterte fagområder. 

Avinor må tiltrekke arbeidskraft som både dekker fremtidige kompetansebehov og 
bidrar til en bredere demografisk sammensetning. Dette gjelder teknologistillinger, 
utviklingsorienterte fagmiljøer og operativt personell ved Avinors 43 lufthavner. For 
operative miljøer, inkludert brann og redning, er utfordringene særlig store som 
følge av generasjonsskifte, redusert tilgang på kvalifisert arbeidskraft og høye krav 
til opplæring, sertifisering og beredskap. Kommunikasjonen må derfor tydeliggjøre 
hva det innebærer å jobbe operativt i Avinor, samtidig som den bygger stolthet rundt 
samfunnsoppdraget og betydningen av sikker og effektiv drift. 

Avinor Flysikring har særskilte behov knyttet til rekruttering og utdanning av 
kandidater til flygeleder- og AFIS-tjenesten. Disse målgruppene må nås tidlig, fordi 
kandidatene må gjennom Avinors eget utdanningsløp før de kan kvalifisere for jobb. 
I tillegg skal Avinors hovedkontor flyttes fra Bjørvika til Oslo Lufthavn Gardermoen 
innen 2032. Flyttingen kan påvirke både evnen til å tiltrekke ny kompetanse og å 



beholde eksisterende nøkkelkompetanse, og forsterker behovet for en tydelig og 
troverdig arbeidsgiverposisjon. 

Formålet er å få en samarbeidspartner som kan videreutvikle og aktivere Avinors 
arbeidsgiverposisjon over tid, og samtidig støtte konkrete rekrutteringsbehov 
gjennom målrettede konsepter, kampanjer, innhold og kanalvalg. 

11.5.1 Avinors arbeidsgiverposisjon og strategiske utgangspunkt 
Avinors arbeidsgiverposisjon skal være forankret i samfunnsoppdraget og vise 
virksomheten som en moderne, teknologidrevet og utviklingsorientert arbeidsplass. 
Mange forbinder fortsatt Avinor først og fremst med drift av flyplasser, mens 
virksomheten også rommer komplekse teknologimiljøer, digitale systemer, 
samfunnskritisk infrastruktur og store utviklingsambisjoner. Tidligere arbeid har gitt 
gode resultater, blant annet plassering på Universums liste over attraktive 
teknologi-arbeidsgivere og flere priser, men posisjonen må videreutvikles og holdes 
relevant. 

Arbeidet skal rette seg mot både eksterne og interne målgrupper. Eksternt er det 
særlig viktig å nå studenter, nyutdannede, teknologer, erfarne kandidater innen 
prioriterte fagområder, operative fagmiljøer og kandidater i geografier der Avinor har 
særskilte rekrutteringsbehov. Internt er ansatte, ledere og fagmiljøer viktige 
målgrupper og ambassadører. Employer branding-arbeidet må derfor sees i 
sammenheng med intern kommunikasjon, medarbeideropplevelse og 
kulturbygging. 

11.5.2 Omfang av leveransene 
Byråpartneren skal kunne bidra med strategisk rådgivning om arbeidsgiverposisjon, 
målgrupper, budskap, prioriteringer og kanalvalg. Dette omfatter innsikt i 
arbeidsmarkedet, kandidatatferd, drivere og barrierer hos relevante målgrupper, 
samt rådgivning om hvordan Avinor bør posisjoneres som arbeidsgiver i lys av 
samfunnsoppdrag, endringsreise og fremtidige kompetansebehov. 

Byråpartneren skal også kunne bidra til utvikling av karrieresider, interne kanaler, 
sosiale medier og andre arenaer der Avinor møter aktuelle kandidater og egne 
medarbeidere. Måling og læring skal være en integrert del av leveransen. 
Byråpartneren skal kunne definere relevante KPI-er, følge opp effekt underveis, 
anbefale justeringer og evaluere resultater etter gjennomførte aktiviteter. 



11.5.3 Særskilte behov og utfordringer  
Byråpartneren må forstå forskjellen mellom generell merkevarebygging og employer 
branding. Arbeidet skal bygge på Avinors overordnede merkevare, men ha egne 
målgrupper, virkemidler og effektmål for arbeidsgiverkommunikasjon. 

Byråpartneren må kunne omsette komplekse fagmiljøer, samfunnskritiske 
oppgaver og teknologiske ambisjoner til enkel, relevant og engasjerende 
kommunikasjon. Innholdet skal tydeliggjøre hvorfor det er meningsfullt å jobbe i 
Avinor, hvilke utviklingsmuligheter som finnes, og hvordan teknologi, drift, 
innovasjon og samfunnsoppdrag henger sammen i praksis. Byråpartneren må også 
kunne bidra til å styrke mangfold og bredere representasjon i søkergrunnlaget. 

11.5.4 Intern kommunikasjon, kultur og endringsstøtte 
Medarbeidere og ledere må forstå hvorfor endringer skjer, hva de betyr i praksis, og 
hvordan de henger sammen med Avinors ambisjon, prioriteringer og 
samfunnsoppdrag. Kommunikasjonen skal bidra til retning, eierskap, tillit og 
gjennomføringsevne i perioder med omstilling. 

Leveransebehov og krav: 

11.5.5 Krav til tilbyderens kompetanse og arbeidsform 
Tilbyderen må ha dokumentert erfaring med employer branding, 
arbeidsgiverposisjonering, rekrutteringskommunikasjon og kampanjer rettet mot 
relevante målgrupper. Erfaringen bør omfatte strategisk rådgivning, innsikt, 
konsept- og budskapsutvikling, kanalvalg, innholdsproduksjon og effektmåling. 

Tilbyderen bør ha erfaring fra komplekse organisasjoner og forstå samspillet 
mellom HR, kommunikasjon og marked. Det er en fordel med erfaring fra større 
virksomheter med teknologiske fagmiljøer, samfunnskritiske oppgaver, geografisk 
spredning og fremtidige kompetansebehov. 

Avinor ønsker en byråpartner som arbeider strukturert, smidig og kostnadseffektivt. 
Tilbyderen må kunne samarbeide tett med HR, kommunikasjon, markedsføring og 
andre relevante fagmiljøer. Arbeidsformen må sikre god forståelse av Avinors 
behov, tydelige prosesser fra innsikt til leveranse, og løpende læring basert på 
resultater og erfaringer. 

Tilbyderen må kunne håndtere både planlagte aktiviteter og mer løpende behov 
knyttet til rekruttering, intern kommunikasjon og endringsstøtte. Det er viktig at 
tilbyderen evner å bygge videre på eksisterende innsikt, materiell og konsepter der 
det er hensiktsmessig, samtidig som de kan utfordre Avinor med nye ideer og 
løsninger. 



Tilbyderen må også kunne operere effektivt i grensesnittet mellom 
arbeidsgiverattraktivitet, rekruttering, intern kommunikasjon, merkevare og 
markedsføring. Dette innebærer forståelse for at tiltak ofte må ivareta flere formål 
samtidig, og at leveranser må kunne tilpasses ulike målgrupper, formål og bestillere 
uten å skape uklarhet om ansvar, prioritering eller kanalbruk. 

11.5.6 Dokumentasjon og case fra tilbyder 
Tilbyder skal beskrive hvordan de vil videreutvikle og aktivere Avinors 
arbeidsgiverposisjon gjennom målrettede konsepter, kampanjer, kanaler og 
innhold. 

Tilbyder skal vise relevante erfaringer fra tilsvarende oppdrag og beskrive 
arbeidsform for innsikt, målgrupper, budskap, kreativ utvikling, kanalvalg, 
effektmåling og læring. 

11.5.7 Forventninger og krav til tilbyder 
Beskrivelsen skal vise hvordan arbeidsgiverposisjonen forankres i Avinors 
samfunnsoppdrag, virksomhetens utvikling innen teknologi, digitalisering og 
organisasjonsendring, samt behovet for å rekruttere og beholde kompetanse innen 
både operative og utviklingsorienterte fagmiljøer.  

Tilbyder skal beskrive en helhetlig tilnærming til employer branding og 
rekrutteringskommunikasjon, inkludert relevante KPI-er, læringspunkter og 
oppfølging av effekt.  

Tilbyderen skal også beskrive hvordan intern kommunikasjon og 
endringskommunikasjon kan støtte forståelse, eierskap og gjennomføringsevne. 

11.6 Tverrgående krav for Hovedbyrå 

11.6.1 Rapportering, deling og læring 
Avinor ønsker en operativ arbeidsform som gjør det enkelt å dele innsikt, relevant 
aktivitetsdata, kampanjeinformasjon og resultater digitalt og løpende. Dette skal gi 
bedre transparens, raskere beslutninger og et bedre grunnlag for koordinering, 
rapportering, læring og videreutvikling av aktiviteter på tvers av Avinors egne flater, 
partneraktiviteter og øvrige leveranser. Punktet gjelder arbeidsform og samhandling 
i leveransene, og skal ikke forstås som kontraktoppfølging eller governance, som er 
regulert i kapittel 9. 

K-krav / tildelingskriterium: Avinor vil vurdere tilbyderens evne til å etablere en 
enkel, digital og tilgjengelig arbeidsform for løpende deling av innsikt, aktivitetsdata, 
kampanjeinformasjon og resultater med Avinor. Vurderingen vil blant annet omfatte 



hvordan løsningen støtter transparens, koordinering, rapportering, læring og 
videreutvikling av aktiviteter på tvers av Avinors egne flater, partneraktiviteter og 
øvrige leveranser, og hvordan informasjonen gjøres anvendbar for ulike interne og 
eksterne interessenter. 

11.6.2 Samarbeid med øvrige byråpartnere 
Byråpartneren skal kunne samarbeide med øvrige byråpartnere under 
rammeavtalen og dele relevant materiale og data der dette er nødvendig for 
oppgaveløsningen. 

Delområdene skal ses i sammenheng: Kreativ utvikling, overordnet budskap, 
konsepter og hovedretning for kommunikasjon hører hjemme i delområdet 
Hovedbyrå, mens kanaltilpasning, distribusjon, medieplanlegging og løpende 
optimalisering hører hjemme i delområdet Mediebyråtjenester. Innsikt og analyse 
hører hjemme i delområdet Kommersiell utvikling & strategisk innsikt. 

Delområde 2 – Kommersiell utvikling & strategisk innsikt 

12. Delområde 2 – Kontekst og behov: 
Delområde 2 omfatter strategisk innsikt for kommersiell utvikling og marketing 
effectiveness som hovedleveranse. Byråpartneren skal kunne motta, sammenstille, 
analysere og tolke relevante data, analysegrunnlag og avledede innsikter på tvers av 
delområdene, og omsette dette til handlingsorienterte anbefalinger og 
beslutningsstøtte for Avinor. Innsikt, vurderinger og anbefalinger skal gjøres 
anvendbare for Avinor og øvrige relevante byråpartnere innenfor gjeldende krav til 
personvern, informasjonssikkerhet og konfidensialitet. 

Tilbudsbesvarelsen skal vise hvordan tilbyderen vil arbeide med Avinor i praksis 
innenfor delområdet Kommersiell utvikling & strategisk innsikt, og hvordan analyse, 
strategisk tolkning, rådgivning og beslutningsstøtte ivaretas i samspill med Avinors 
fagmiljøer og øvrige byråpartnere. Nærmere krav til tilbudsbesvarelsen fremgår 
under de aktuelle behovs- og leveranseområdene. 

Delområdene skal ses i sammenheng: Innsikt som hovedleveranse hører hjemme i 
dette delområdet, mens strategi, kreativ utvikling og aktivering hører hjemme i 
delområdet Hovedbyrå. 



12.1 Kommersiell utvikling, strategisk innsikt og marketing 
effectiveness 
Avinor opererer i et komplekst kommersielt økosystem der trafikk, 
sesongvariasjoner, partnerprestasjoner og eksterne forhold påvirker resultatene. 
For å styrke rollen som kommersiell markedsarenaaktør har Avinor behov for bedre 
innsikt, analyse og effektmåling som kan støtte prioriteringer, 
markedsarenautvikling og passasjerrettet verdiskaping. 

Avinor produserer allerede mye innsikt internt. Byråpartnerens rolle er derfor å 
supplere og videreutvikle dette arbeidet der det er behov for kapasitet, metodikk, 
modellering, analyse, effektmåling, strategiske vurderinger eller ekstern sparring. 

Behovskategorien omfatter innsiktsgrunnlag, modellering, analyse, effektmåling og 
kommersiell læring, med hovedvekt på flyplassenes kommersielle virksomhet.  

Innsikt knyttet til ruteutvikling i et B2B-perspektiv inngår ikke i denne rammeavtalen. 

12.2 Marketing effectiveness og ROMI  
Et sentralt område er marketing effectiveness, inkludert videreføring og 
videreutvikling av Avinors arbeid med salgsmodellering (ROMI). Siden 2022 har 
Avinor etablert datarutiner, arbeidsprosesser og datagrunnlag som gjør det mulig å 
analysere sammenhengen mellom markedsinvesteringer, trafikk og salg, og bruke 
innsikten i prioritering, planlegging og optimalisering. 

Dagens hovedmetodikk er salgsmodellering basert på regresjonsanalyser, blant 
annet med salgsnedbrytning, responskurver, synergier, optimalisering og ROMI. 
Avinor ønsker å videreutvikle dette fra et målerammeverk til en bredere 
kunnskapsplattform for marketing effectiveness, der regresjonsanalyse suppleres 
med flere innsiktskilder og omsettes til tydelige anbefalinger. 

På sikt ønsker Avinor å integrere ROMI-arbeidet i egne systemer og etablere mer 
løpende merkevaretracking, men tidspunkt og løsning er ikke avklart ved 
avtaleinngåelse. Rammeavtalen må derfor gi fleksibilitet til å støtte både kjente 
behov og nye analysebehov som oppstår i avtaleperioden. 

12.3 Neste utviklingsløft: digitale kanaler, omnikanal og langsiktige 
markører 
Avinor styrker egne digitale publikumskanaler og arbeidet med omnikanal. 
Fremover bør egne digitale kanaler, betalte medier, partneraktivitet, CRM, nettsider, 
app, sosiale kanaler og fysiske terminalflater ses som ett samlet økosystem for 
kommunikasjon, kundeopplevelse, merkevarebygging og kommersiell effekt. 



Et viktig utviklingsløft blir å integrere data fra digitale kanaler, partneraktivitet og 
terminalflater i marketing effectiveness-arbeidet, slik at Avinor får et mer helhetlig 
bilde av hvordan kontaktpunktene samlet påvirker trafikk, konvertering, 
kundeopplevelse og kommersiell verdi. 

Avinor har også behov for tydeligere langsiktige merkevaremarkører og mer 
konsistente kreative grep som over tid styrker synlighet, relevans og posisjon hos 
reisende, samarbeidspartnere og kommersielle aktører. 

12.4 Innsikt utover ROMI 
I tillegg til ROMI kan det oppstå behov for markeds-, kategori- og trendinnsikt, samt 
analyser som støtter bedre beslutninger, ressursbruk, kundeopplevelse og 
kommersiell ytelse. 

12.5 Fra rapportering til handlingsorientert beslutningsstøtte 
Avinor ønsker enklere og mer handlingsorienterte beslutningsgrunnlag. 
Byråpartneren skal ikke bare rapportere tall, men omsette data og analyse til 
tydelige anbefalinger for prioriteringer, tiltak, læring og kommersiell utvikling. 

Byråpartneren bør også kunne bidra til at innsikt gjøres mer tilgjengelig og 
anvendbar i organisasjonen, blant annet gjennom innsiktsplattformer, grensesnitt, 
«insight on demand» og tydelige læringssløyfer inn i kommersielle planer, 
kampanjer, kanalprioriteringer og tiltak. 

12.6 Dette ønsker vi bistand til fra byråpartner 
Byråets rolle er å styrke Avinors evne til å omsette innsikt til prioriteringer, læring og 
kommersiell utvikling. Tilbyderen må derfor kombinere analysekompetanse med 
strategisk og kommersiell rådgivning, og forstå hvordan innsikten skal brukes i 
markedsføring, kommersielle tiltak og forretningsmessig vekst. 

Tilbyderen skal kunne bistå med blant annet: 

 videreføring og videreutvikling av ROMI, salgsmodellering og marketing 
effectiveness  

 sammenstilling, kvalitetssikring, analyse og tolkning av relevante datakilder  
 integrering av data fra digitale kanaler, terminalflater, kampanjer og 

partneraktivitet  
 markeds-, kategori- og trendinnsikt som støtter kommersielle beslutninger  
 oversettelse av innsikt til prioriteringer, tiltak, anbefalinger og læring  
 metodisk dokumentasjon, transparens og kontrollert bruk av eventuelle AI- 

eller automatiserte analysemetoder 



Leveransebehov og krav: 

12.6.1 Krav til leveransen 
Byråpartneren skal kunne bistå Avinor med strategisk innsikt, analyse, effektmåling 
og kommersiell beslutningsstøtte innen delområdet Kommersiell utvikling & 
strategisk innsikt. 

Leveransen skal kunne omfatte videreføring og videreutvikling av ROMI, 
salgsmodellering og marketing effectiveness, sammenstilling og tolkning av 
relevante datakilder, integrering av data fra digitale kanaler, terminalflater, 
kampanjer og partneraktivitet, markeds-, kategori- og trendinnsikt, samt 
anbefalinger som omsetter innsikt til prioriteringer, tiltak og kommersiell læring. 

Byråpartneren skal sikre metodisk dokumentasjon, transparens, sporbarhet og 
kontrollert bruk av eventuelle AI- eller automatiserte analysemetoder, i tråd med 
kravene til ansvarlig teknologibruk i kapittel 7. 

12.6.2 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbyderen skal beskrive minst ett gjennomført oppdrag som dokumenterer erfaring 
med innsikt, analyse og effektmåling for kommersielle formål. Oppdraget skal 
omfatte marketing effectiveness, ROMI, salgsmodellering, regresjonsanalyse eller 
tilsvarende analyse av sammenhengen mellom markedsaktiviteter og kommersiell 
effekt. 

 kunde og bransje 
 oppdragets formål og problemstilling 
 datagrunnlag og metode 
 tilbyderens rolle og leveranser 
 hvordan innsikten ble anvendt i kundens beslutninger, prioriteringer eller 

videre markedsarbeid 
 oppnådde resultater, effekter eller læringspunkter 

12.6.3 Evaluering / tildelingskriterium 
Tilbudsbesvarelsen skal beskrive hvordan tilbyderen vil videreutvikle innsikt, 
analyse og marketing effectiveness i avtaleperioden, og hvordan arbeidet skal gi 
Avinor bedre beslutningsstøtte, prioritering og kommersiell læring. 

Beskrivelsen skal minimum vise: 

 hvordan ROMI- og modelleringsarbeid kan videreføres og videreutvikles 
 hvordan flere innsiktskilder kan kobles til et helhetlig beslutningsgrunnlag 



 hvordan innsikt tolkes kommersielt og omsettes til anbefalinger, 
prioriteringer og beslutningsstøtte 

 hvordan kontinuitet, dokumentasjon, handover, datakvalitet og eventuell AI-
støttet analyse ivaretas 

Dokumentasjon av erfaring 
Avinor vil vurdere tilbyderens analysefaglige kompetanse, strategiske forståelse og 
evne til å omsette innsikt til kommersiell beslutningsstøtte. Vurderingen vil blant 
annet omfatte tilbyderens evne til å koble flere innsiktskilder, videreutvikle ROMI- 
og marketing effectiveness-arbeidet, omsette innsikt til handlingsorienterte 
anbefalinger og sikre god kontinuitet, dokumentasjon, transparens og handover. 

Delområde 3 – Mediebyråtjenester 

13. Delområde 3 –  Kontekst og behov: 
Delområde 3 omfatter strategisk medierådgivning, medieplanlegging, mediekjøp, 
optimalisering, effektmåling og rapportering som hovedleveranse. Byråpartneren 
skal bidra til at Avinor bruker betalte medier mer helhetlig, presist og effektivt på 
tvers av kommersielle, merkevarebyggende og rekrutteringsrelaterte behov. 

Avinor møter ulike målgrupper i ulike situasjoner – blant annet reisende, partnere, 
flyselskaper, talenter og kandidater – gjennom både egne, betalte og fysiske 
kontaktpunkter. Byråpartneren må derfor kunne arbeide strategisk og operativt i et 
komplekst medielandskap, og bidra til at kanalvalg, distribusjon og optimalisering 
støtter Avinors samlede mål innen kommersiell utvikling, passasjeropplevelse, 
arbeidsgiverattraktivitet og kommunikasjon. 

Tilbudsbesvarelsen skal vise hvordan tilbyderen vil arbeide med Avinor i praksis 
innenfor delområdet Mediebyråtjenester, og hvordan strategisk medierådgivning, 
medieplanlegging, mediekjøp, optimalisering, rapportering og samspill med øvrige 
byråpartnere ivaretas i en helhetlig arbeidsmodell. Nærmere krav til 
tilbudsbesvarelsen fremgår under de aktuelle behovs- og leveranseområdene. 

Delområdene skal ses i sammenheng: Strategi, kreativ utvikling, budskap og 
konsepter hører hjemme i delområdet Hovedbyrå, mens innsikt, analyse og 
marketing effectiveness hører hjemme i delområdet Kommersiell utvikling & 
strategisk innsikt. Mediebyråtjenester skal bidra med strategisk medierådgivning, 
kanalvalg, medieplanlegging, distribusjon, optimalisering, rapportering og 
effektmåling i tett samspill med de øvrige delområdene. 



13.1 Strategisk medierådgivning 
Avinor har behov for et mediebyrå som kan gi tydelige, uavhengige og faglig sterke 
anbefalinger basert på mål, målgrupper, innsikt, markedssituasjon og ønsket effekt. 
Byråpartneren skal ikke bare fungere som en operativ innkjøpspartner, men som en 
strategisk rådgiver som bidrar til å definere hvilke kanaler, formater, kontaktpunkter 
og distribusjonsgrep som best støtter Avinors kommunikasjons- og forretningsmål. 

Byråpartneren skal kunne gi råd om både kortsiktige kampanjer og langsiktig 
merkevarebygging, og forstå balansen mellom taktiske aktiviteter, 
konverteringsdrivende kommunikasjon og langsiktige merkevaremarkører. 
Byråpartneren skal også kunne støtte kanalstrategi og distribusjon i 
arbeidsgiverrelatert kommunikasjon og rekrutteringskampanjer der dette er 
relevant. 

13.2 Mediekjøp og kanaloptimalisering 
Avinor ønsker en partner som kan håndtere mediekjøp på en profesjonell, 
transparent og effektiv måte. Byråpartneren skal sikre at mediebudsjettene 
forvaltes med høy presisjon, god kostnadskontroll og tydelig dokumentasjon av 
verdi. 

Dette omfatter planlegging, forhandling, kjøp, optimalisering og rapportering på 
tvers av relevante kanaler, herunder digitale medier, sosiale medier, søk, video, lyd, 
display, native, programmatisk, DOOH, TV, radio, print og andre relevante flater. 
Kanalene skal vurderes helhetlig og ikke isolert, slik at Avinor får en mediemiks som 
er tilpasset mål, målgruppe, budskap og ønsket effekt. 

Byråpartneren må ha kompetanse på programmatisk kjøp, datadrevet målretting, 
frekvensstyring, brand safety, viewability og effektiv budsjettallokering. 

13.3 Omnikanal og samspill mellom kontaktpunkter 
Avinor har behov for en mer helhetlig omnikanaltilnærming. Som lufthavnoperatør 
møter Avinor målgruppene i flere faser og gjennom flere typer kontaktpunkter – før 
reisen, under oppholdet på flyplassene og etter reisen, men også i 
arbeidsgiverkommunikasjon og andre målrettede løp. 

Byråpartneren skal kunne bidra til å koble sammen betalte medier, egne digitale 
kanaler, partneraktivitet, CRM, nettsider, app, sosiale kanaler og fysiske 
terminalflater. Målet er å utvikle kampanjer og medieløp som oppleves helhetlige, 
relevante og konsistente, uavhengig av hvor målgruppen møter Avinor. 



13.4 Analyse, effektmåling og rapportering 
Avinor har behov for et mediebyrå med sterk kompetanse på analyse, måling og 
dokumentasjon av effekt. Byråpartneren skal kunne bidra til å etablere en tydelig 
målemodell for kampanjer, der KPI-er defineres ut fra kampanjens faktiske mål og 
ikke kun ut fra kanalspesifikke standardmålinger. 

Målemodellen skal også ta høyde for relevante plattform- og formatspesifikke KPI-
er, slik at vurderingen av effekt ikke begrenses til rekkevidde og visninger alene. 
Dette kan blant annet omfatte visningstid, fullføringsrate, engasjement, klikk, 
delinger, lagringer, konverteringer og andre indikatorer som er relevante for kanal, 
format, målgruppe og kampanjens formål. 

Avinor ønsker å gå fra isolert kanalrapportering til en mer helhetlig forståelse av 
hvordan kampanjer påvirker oppmerksomhet, kjennskap, trafikk, handling, 
konvertering, preferanse og kommersiell verdi. Byråpartneren skal bruke relevante 
datakilder, som kampanjedata, mediedata, målgruppedata, trafikkdata, digitale 
analyser, responsdata og innsikt fra Avinors egne kanaler, for å gi bedre 
beslutningsgrunnlag og se kampanjer i sammenheng med partneraktivitet, 
terminalflater og øvrige initiativer. 

13.5 Transparens, kontroll og kvalitet 
Avinor stiller høye krav til transparens i alle deler av mediebyråleveransen. Dette 
gjelder blant annet mediekostnader, innkjøpsbetingelser, rabatter, provisjoner, 
teknologikostnader, timer, påslag og eventuelle tredjepartsleverandører. 

Byråpartneren må kunne dokumentere hvordan Avinors midler brukes, hvilke 
vurderinger som ligger bak kanalvalg og medieinvesteringer, og hvordan kampanjer 
optimaliseres underveis. Avinor forventer tydelige arbeidsprosesser, klare roller, 
god prosjektledelse og høy leveringssikkerhet. 

Byråpartneren skal også sikre at leveransene skjer i tråd med gjeldende regelverk, 
personvernkrav, brand safety, universell utforming og relevante etiske standarder. 

Leveransebehov og krav: 

13.6 Dette ønsker vi bistand til fra byråpartner 
Byråpartneren skal kunne bistå Avinor med strategisk og operativ mediestøtte som 
styrker effekt, relevans og transparens på tvers av kommersielle, 
merkevarebyggende og rekrutteringsrelaterte kampanjer. 

Byråpartneren skal kunne bistå med blant annet: 



 strategisk medierådgivning, mediestrategi, medieplanlegging, mediekjøp og 
kanaloptimalisering 

 helhetlig mediemiks og omnikanaltilnærming på tvers av betalte, egne og 
fysiske kontaktpunkter 

 løpende optimalisering av kampanjer og budsjettallokering basert på data, 
måloppnåelse og ønsket effekt 

 målemodell, KPI-struktur, digital rapportering, læringspunkter og anbefalte 
optimaliseringstiltak 

 transparente arbeidsformer og dokumentasjon av mediekostnader, påslag, 
rabatter og øvrige økonomiske mekanismer 

 rådgivning om utviklingstrekk i mediemarkedet, målgruppeadferd, teknologi 
og nye distribusjonsmuligheter 

13.6.1 Krav til leveransen 
Byråpartneren skal kunne bistå Avinor med strategisk og operativ mediebyråstøtte, 
herunder medierådgivning, mediestrategi, medieplanlegging, mediekjøp, 
kanaloptimalisering, analyse, effektmåling og rapportering.  

Leveransen skal sikre helhetlig og effektiv bruk av betalte medier i samspill med 
egne digitale kanaler, fysiske terminalflater, partneraktivitet og øvrige 
kontaktpunkter, tilpasset Avinors kommersielle, merkevarebyggende og 
rekrutteringsrelaterte behov.  

Byråpartneren skal arbeide transparent og dokumenterbart med 
mediebyråleveransen i tråd med kravene til medieøkonomi, kontroll og kvalitet 
som er beskrevet i punkt 13.5. 

13.6.2 Krav til tilbudsbesvarelsen 
Tilbudsbesvarelsen skal beskrive hvordan tilbyderen vil arbeide med Avinor som 
strategisk og operativ mediebyråpartner i avtaleperioden. Beskrivelsen skal vise 
hvordan tilbyderen vil ivareta medierådgivning, kanalvalg, medieplanlegging, 
mediekjøp, omnikanal, optimalisering, måling, rapportering og samspill med øvrige 
byråpartnere. 

 Hvordan mediestrategi og kanalvalg utledes fra mål, målgrupper, budskap 
og ønsket effekt 

 Hvordan mediekjøp, budsjettallokering og optimalisering gjennomføres og 
dokumenteres 

 Hvordan betalte medier ses i sammenheng med egne digitale kanaler, 
fysiske flater og partneraktivitet 

 Hvordan KPI-er, målemodell, rapportering og læring etableres 



 Hvordan transparens i honorarer, mediekostnader, rabatter, påslag og 
tredjepartskostnader ivaretas 

Dokumentasjon av erfaring 
Tilbyderen skal beskrive minst ett gjennomført oppdrag for en annen kunde som 
dokumenterer erfaring med strategisk medierådgivning, medieplanlegging, 
mediekjøp, optimalisering og effektmåling på tvers av flere kanaler. Oppdraget skal 
vise hvordan tilbyderens arbeid bidro til måloppnåelse, effektiv bruk av 
mediebudsjett og dokumentert læring. 

 Kunde og bransje 
 Oppdragets formål, målgrupper og ønsket effekt 
 Tilbyderens rolle og leveranser 
 Valgt mediemiks og begrunnelse for kanalvalg 
 Hvordan mediekjøp, optimalisering og budsjettstyring ble gjennomført 
 Hvordan effekt ble målt, rapportert og brukt til læring eller videre 

optimalisering 

13.6.3 Evaluering / tildelingskriterium 
Avinor vil vurdere tilbyderens mediefaglige kompetanse, strategiske forståelse og 
gjennomføringsevne knyttet til betalte medier i et komplekst medielandskap. 
Vurderingen vil blant annet omfatte tilbyderens evne til å anbefale relevant 
mediemiks, forstå samspillet mellom betalte, egne og fysiske kontaktpunkter, 
gjennomføre moderne mediekjøp og løpende optimalisering, dokumentere effekt og 
kommersiell verdi, rapportere tydelig og sikre transparens i kostnader, arbeidsform 
og medie/økonomi. 
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