Behovsanalyse af de
kulturelle og kreative
erhverv i Grenland




Resumé

« Analysen bygger pd 170 besvarelser fra akterer i Granlands kulturelle og
kreative erhverv (2023-24).

+ Hlemmemarkedet dominerer; turister og eksport er potentialer.

« Strategisk forretningsarbejde og salg er de svageste omrdder.

« Netveerk og faellesskab driver motivationen; konkurrence motiverer fa.

» Topbehov: Samspil lokalt, internationalt, salg, ophavsret, pitch og fundraising.

» Anbefalinger: 1) Kompetenceudvikling og mentorforlagb, 2) Netvaerk &
samarbejde, 3) Markedsadgang & internationalisering, 4) Stettestrukturer



Baggrund & formal

Grenland har en staerk og mangfoldig kreativ kultur — men begraenset samlet
viden om erhvervets rammer, behov og potentialer. NAPA startede derfor i 2023
arbejdet henimod en behovsanalyse, der skal danne grundlag for mdalrettede
tilbud, forretningsmuligheder og styrkede stettestrukturer for kulturelle og
kreative akterer og virksomheder i hele landet.

Metode & datagrundlag

Metode: Kvantitativt spgrgeskema (30+ spargsmal), udsendt ultimo 2023 - primo
2024,

Sprog: Grenlandsk, dansk og engelsk.

Svar: 170.

Temaer: (1) Dig & dine rammer, (2) Motivation, (3) Behov.

Hvem har svaret? (Profil)
Kan: Kvinde 105; Mand 56; Andet 3; Onsker ikke at oplyse 6.

Geografi: Nuuk 125, Qaqgortoq 13, Sisimiut 10, evrige fordelt.

Arbejdsfelter: Musik (58), Billedkunst (39), Scenekunst/teknik (38), Litteratur (37),
Film (35) m.m.

Beskeeftigelse: 90 fuldtid, 46 sideindkomst, 14 hobby, 18 andet/pause.



Udgivet oktober 2025.

Denne behovsanalyse er udarbejdet af NAPA - Nordens Institut i Grenland.
Idé og oplaeg i 2023: Sgren Wirtz.

Udarbejdelse af spargsmal og indsamling af data: Jagga Petersen, Laura
Cathrine Buur Andersson.

Tekst og analysebearbejdning: Malik Brens.

Tak for assistance til Fredrik Lindstrom fra Kulturanalys Norden.

Tak til alle, der har svaret spgrgeskemaet.



Tema 1: Dig og dine rammer



Hvilke kreative omrader arbejder du med?
[Marker alle relevante]
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-Musik og musikvirksomhed: 58

-Billedkunst, visuel kunst, skulpturer: 39

-Teater, dans, events eller performance, teknik, lyd- og lysdesign: 38
-Litteratur, forlag og erhverv knyttet til litteratur: 37

-Film og filmvirksomhed: 35

-Medier, reklame og kommunikation, fotografi, grafisk arbejde: 35
-Kulturinstitutioner, museer, biblioteker, gallerier: 32

-Design — smykker, mabler, husflid mv.: 28

-Mode, fashion og beklaedning, syersker, strikker: 23

-Arkitektur og byrumsdesign: 7

-Spil og leg - braetspil, computerspil, rollespil, legetgj etc.: 6

Fordelingen viser bredde i de kulturelle og kreative omrdder i Granland. Musik,
litteratur og billedkunst skiller sig ud som steerke omrdder, mens nyere felter som
spil og arkitektur er mindre udbredt.

Svardeltagere havde mulighed for at vaelge flere end et arbejdsomrdder.



Hvilke udsagn passer bedst pa din nuvaerende situation? [Hvis | er
en virksomhed med flere ansatte, sa vaelg venligst hvem af jer der

svarer]
Fuldtid (arbejder fuldtid med kultur/kreativitet) _ Q0
Sideindkomst (deltid/hobby med indtjening) 46

Hobby (uden indtjening) . 14

Pause (tidligere aktiv, ikke nu) l 9

Andet l9

O 20 40 60 80 100

-Jeg arbejder fuldtid med kreativitet eller kultur (som ansat eller/og
selvstaendig): 90

-Jeg har en anden primaer beskaeftigelse eller er under uddannelse.
Kreativitet eller kultur er sideindkomst: 46

-Jeg har en anden primaer beskaeftigelse eller er under uddannelse.
Kreativitet eller kultur er en hobby uden indkomst: 14

-Andet (fx pensionist, mellem jobs, osv.): 9

-Min kreative karriere er pt. sat pd pause.: 9

Samlet antal svar: 168

Over halvdelen af svardeltagerne arbejder fuldtid med kulturelt/kreativt virke.




Hvem er dine/jeres vigtigste kunder?

Vi har ikke kunder i traditionel forstand 21
Offentlige virksomheder - 17
Ved ikke [ 11
Private virksomheder . 9
Turister 9
Kunder i resten af verden 7
Foreninger, fonde, interesseorganisationer

Kunder i Danmark |1

O 20 40 60 80 100

Samlet antal svar: 168

Det grenlandske hjemmemarked er klart det vigtigste, men der er ogsd potentiale
for @get internationalisering og turismebaseret indtjening.
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Arbejder du/I strategisk med jeres forretningsudvikling? Dvs.
planlaegger du/l jeres forretningsaktiviteter fremadrettet med et
bestemt madl? Laegger | en strategi for jeres forretning,
partnerskaber og markedsudvikling? Traeffer du/I valg ud fra
hvorledes | kan maksimere kundernes vaerdi og/eller egen
indtjening?

| meget hgj grad

| hej grad 37

| nogen grad

Naesten ikke

Slet ikke 19

O 10 20 30 40 650 60 70

Samlet antal svar: 167

Kun 31 % svarer, at de arbejder strategisk med forretningsudvikling i hgj eller
meget hgj grad. Flest har svaret "i nogen grad"”, mens naesten 30 % neesten ikke
eller slet ikke arbejder strategisk.

Hvad kan det betyde?

Mange kulturelle og kreative akterer har ikke systematiseret deres
forretningsudvikling eller arbejder kun lejlighedsvist strategisk. Det kan betyde, at
de fleste reagerer pd enkelte muligheder frem for at agere med en langsigtet
plan.

Udviklingsomrader
« Der kan veere behov for kompetenceudvikling inden for strategi, mdlsaetning
og planlaegning.
« Workshops og mentorordninger kan give inspiration og leering i strategisk
arbejde.
« Aktgrer med potentiale for vaekst kan have gavn af enkle strategimodeller, der
integrerer kreativitet og skonomisk baeredygtighed.



Har du/l benyttet nogle af felgende tilbud om vejledning og
sparring om forretningsudvikling?

Andre 42
Kommunal erhvervsservice - 19
NALIK -‘17
Erhvervsnetveerk .‘]2
Din bank . 9
0

Samlet antal svar: 167

20 40 60 80 100

Et stort flertal aof svardeltagerne — over halvdelen (90 ud af 167) — har ikke
benyttet nogen form for sparring eller vejledning i forretningsudvikling. Det
naestmest valgte svar er “Andre” (42), hvilket kan betyde, at der muligvis benyttes
uformelle netvaerk. Kun ganske f& har benyttet etablerede instanser som
kommunal erhvervsservice, NALIK eller banker.

Hvad kan det betyde?

De kulturelle og kreative erhverv i Grenland har begraenset kontakt med det
etablerede erhvervsfremmesystem. Det tyder enten p& manglende kendskab,
manglende relevans eller manglende tillid til de eksisterende tilbud. Det indikerer
samtidig, at der er et hul mellem de kreatives behov og de tilgeengelige
stottestrukturer.

Udviklingsomrader
« Der bar ske en styrkelse og synliggerelse af rddgivningstilbud madalrettet det
kulturelle og kreative omrdde.
« Rd&dgivning og sparring kan mdaske tilpasses den kreative virkelighed og mdaske
vaere formidlet af kulturakterer, som aktarerne har tillid til.
« Der kan udforskes de “andre" akterer som svardeltagerne har nsevnt, for at
leere af de praksisser, som faktisk bruges og virker.
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Administration og gkonomistyring er min/vores staerke side

Helt enig
Enig

Neutral

Uenig

Helt Uenig 26

0 10 20 30 40 50 60 70

Samlet antal svar: 165

Kun 21 % (35 ud af 165) erkleerer sig enige eller helt enige i, at administration og
gkonomistyring er en af deres styrker. En stor andel (61 personer) er neutrale,
mens hele 69 svarer, at de direkte erkleerer sig uenige eller helt uenige.

Hvad kan det betyde?

Mange har svaret, at de ikke opfatter sig selv som staerke inden for
administration og gkonomi. Det afspejler en almindelig tendens i kulturbranchen,
hvor passionen for det kunstneriske ikke nadvendigvis ledsages af staerke
administrative kompetencer. Det kan betyde, at der er risiko for usikker
gkonomistyring, begraenset planlaegning og svag forankring af projekter.

Udviklingsomrader

« Der er behov for undervisning og rddgivning i administration, budgetlaegning
og gkonomisk planlaegning.

« Mentorordninger eller samarbejder med skonomisk kyndige partnere kan
styrke de kulturelle og kreative akterers forretningsgrundlag.

« Det boer udforskes, hvordan man kan integrere gkonomistyring som en del af
den kreative proces, sd det ikke ses som en adskilt opgave, men som en styrke
der kan fremme projektets succes og baeredygtighed.
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Mit/vores netvaerk er min/vores staerke side

Helt enig
Enig
Neutral
Uenig

Helt Uenig

60

Samlet antal svar: 164

47 % (77 ud af 164) af svardeltagerne erkleerer sig enige eller helt enige i, at deres
netvaerk er en styrke. Dog svarer ca. 1/3 neutralt, og 21 % erklzerer sig uenige eller
helt uenig. Det peger pd, at netveerkspotentialet stadig er underudviklet for
mange kreative akterer — det kan saerligt vaere i mindre eller geografisk afsides
samfund.

Hvad kan det betyde?

Et steerkt netveaerk er centralt for udvikling i den kreative sektor — bdde for
samarbejde, markedsadgang og inspiration. Nar knap halvdelen faler sig godt
forbundet, er det et godt udgangspunkt — men der er stadig mange, der stdr uden
for de steerkeste netveerk.

Kulturelle og kreative i Nuuk og de starre byer har ofte flere netvaerksmuligheder
end dem, der bor og arbejder i de mindre lokalsamfund.

Udviklingsomrader
o Styrk netveerksplatforme og feellesskaber, bdde fysisk og digitalt -
eksempelvis gennem feelles projekter eller sociale medie platforme.
« Understat udvikling af tveersektorielle netveerk, f.eks. mellem kultur, erhverv
og turisme.
« Der er behov for mdlrettede indsatser i regioner med lav netveerkskapacitet,
f.eks. gennem partnerskaber med lokale akterer eller netvaerksfacilitatorer.
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Kundeforstdelse og kunderelationer er min/vores staerke side

Helt enig
Enig 471

Uenig

Helt Uenig

0 10 20 30 40 50

Samlet antal svar: 164

En betydelig andel (45 %) erkleerer sig enige eller helt enige i, at de forstdr deres
kunders behov og relationer - altsd naesten halvdelen oplever en vis selvtillid pd
dette felt. Det kan afspejle staerke kompetencer og indsigt i mdalgrupperne hos
mange aktegrer. Alligevel forholder naesten 30 % sig neutralt og 25 % uenige.

Udviklingsomrader

« Behov for kundeforstdelse: Mange kreative arbejder ud fra passion og
kunstnerisk drivkraft, men har sjaeldent en plan for, hvem deres publikum eller
kunder egentlig er. Det ger det sveerere at udvikle deres forretning og vurdere,
om deres indsats har den gnskede effekt.

« Styrk relationskompetencer: Der kan saettes fokus pd, hvordan kreative
akterer kan skabe og bevare gode relationer til deres kunder — bade
enkeltpersoner og virksomheder.

« Stette til brugerinddragelse: Der kan veaere potentiale i at introducere
vaerktgjer til brugerinddragelse og feedback, s produkter og ydelser bedre
matcher kundernes behov.

13



Forretningsplaner og strategi er min/vores stzerke side

Helt enig 15

Enig 27

Neutral

Uenig

Helt Uenig

0 10 20 30 40 50 60

Samlet antal svar: 165

Kun 25 % af svardeltagerne erklzerer sig enige eller helt enige i, at
forretningsplaner og strategi er blandt deres styrker. 40 % er uenige eller helt
uenige, mens en relativt stor gruppe (34 %) placerer sig neutralt. Dette kan
betyde usikkerhed eller mangel pd kompetencer inden for strategisk
forretningsudvikling.

Hvad kan det betyde?

Der er en tydelig svaghed pd et kerneomrdde for virksomheders baeredygtighed
og vaekst. Det tyder pd, at mange aktaerer enten ikke arbejder systematisk med
strategi, eller ikke har tillid til deres egne evner pd omrddet.

Udviklingsomrader
o Der bar iveerkseettes malrettede kurser og vejledning i strategisk planlaagning
og forretningsmodeller tilpasset til de kulturelle og kreative erhverv.
« Mentorordninger: Tilknyt erfarne rédgivere eller mentorer til iveerkseettere i
opstarts- og vaekstfaser.

14



Salg og salgskanaler er min/vores stzerke side

Helt enig
Enig

Neutral

Uenig

Helt Uenig

0 10 20 30 40 50 60
Samlet antal svar: 163

Kun 27 % erklaerer sig enige eller helt enige i, at salg og salgskanaler er deres
styrke, mens hele 50 % er uenige eller helt uenige. 23 % forholder sig neutrale. Det
tegner et klart billede: salgskompetencer er en udbredt udfordring blandt
aktererne i de kulturelle og kreative erhverv.

Hvad kan det betyde?
Mange kreative har sveert ved at szelge deres arbejde og nd deres publikum - det
bremser bdde udvikling og skonomisk baeredygtighed.

Udviklingsomrader
« Der kan veere behov for undervisning eller traening i salg.
« Digitale kanaler: Hjeelp med at identificere og benytte online salgskanaler og
platforme - iseer for dem i afsides omrdéder.
« Erfaringsudveksling: Leering mellem kreative med erfaring i salg og dem, der er
nye i det.

15



Immaterielle rettigheder - fx Royalties, KODA, licenser - er
grundlaget for min forretning

Helt enig . 10
Enig 7
Neutral
Uenig
Helt Uenig

Samlet antal svar: 163

Kun 10 % erklzerer sig enige i, at ophavsret udger fundamentet for deres
virksomhed, mens hele 69 % er uenige eller helt uenige. En fjerdedel af
svardeltagerne forholder sig neutralt, hvilket kan betyde manglende kendskab
eller relevans for deres erhverv.

Hvad kan det betyde?

Dette kan tyde p4, at sterstedelen af de kreative aktaerer i Gregnland enten:
1. Ikke arbejder med ophavsret (f.eks. hdndveerk, design, performance),

2. Ikke udnytter rettighederne aktivt,

3. Mangler viden om, hvordan man beskytter og udnytter sine rettigheder
gkonomisk.

Udviklingsomrader
« Oplysningsindsatser om ophavsret og licenssystemer er ngdvendige. Mange
kunne fd styrket deres indtjening og rettigheder gennem bedre viden og
praksis.
« Kursusforlgb i kontrakter, royalties, KODA og licensmodeller ber tilbydes.

16



Jeg har helt styr pa, hvor jeg skal udvikle mig kreativt

Helt enig
Enig

Neutral

Uenig

Helt Uenig

50

Samlet antal svar: 166

Kun 27 % (46 personer) er enige eller helt enige i, at de har en klar forstdelse af,
hvor de skal udvikle sig kreativt. Hele 46 % er enten uenige eller helt uenige - og
27 % forholder sig neutrale. Det viser en usikkerhed eller manglende bevidsthed
om egne kreative udviklingsbehov.

Hvad kan det betyde?

For at styrke udvikling kan det veere nedvendigt, at aktererne ved, hvor og
hvordan de skal udvikle sig. Resultatet peger pd et behov for bedre feedback og
leeringsmiljeer, hvor de kulturelle og kreative akterer kan identificere styrker og
svagheder.

Det kan ogsd vaere et udtryk for, at mange arbejder alene eller uden fagligt
netvaerk.

Udviklingsomrader
« Mentorforlab og faglig sparring: Tiloud om faglige mentorordninger kan
hjeelpe kreative med at saette retning pd deres udvikling.
« Feedbackkultur: Der skal skabes trygge rum, hvor man som akter kan fé
feedback pd veerker og udviklingsretning.

17



Tema 2 - Din/jeres motivation

18



Jeg/vi er motiveret af kommerciel succes - at tjene penge

Enig 31

0 10 20 30 40 50

Samlet antal svar: 168

Svarene fordeler sig jeevnt, hvilket kan betyde stor variation i holdninger til
kommerciel motivation. Kun 37 % (62 personer) er enige eller helt enige i, at de
motiveres af gkonomisk udbytte. Lidt flere — 39 % - erkleerer sig uenige eller helt

uenige. 41 personer (24 %) forholder sig neutralt.




Jeg/vi er motiveret af konkurrence med andre? Jeg vil fx gerne
vinde i spil

Helt enig - 16
Enig 17

0 10 20 30 40 50 60 70

Samlet antal svar: 168

Kun 20 % (33 personer) erklzerer sig enige i, at konkurrence med andre er en

motiverende faktor for deres arbejde. Langt sterstedelen — 62 % — erkleerer sig
uenige eller helt uenige.




Jeg/vi er motiveret at skabe noget sammen med andre

Enig 46
Neutral
Uenig
Helt Uenig

0 10 20 30 40 50 60 70

Samlet antal svar: 169

65 % af svardeltagerne erklaerer sig enige eller helt enige i, at det motiverer dem
at skabe noget i feellesskab med andre. Kun 18 % er uenige eller helt uenige.

Hvad kan det betyde?

Faellesskab og samarbejde er staerke drivkraefter i Grgnlands kulturelle og kreative
erhverv. Det viser, at mange trives bedst, ndr de arbejder sammen med andre og
skaber resultater i feellesskab — snarere end at konkurrere individuelt.




Jeg/vi er motiveret af at videregive mine evner til andre

Enig 41
Neutral
Uenig
Helt Uenig

0 10 20 30 40 50 60 70

Samlet antal svar: 169

Hele 106 ud af 169 svardeltagerne erklaerer sig enige eller helt enige i, at det
motiverer dem at dele deres kunnen og viden med andre. Kun 14 % er uenige eller
helt uenige, mens resten forholder sig neutralt.

Hvad kan det betyde?
En stor del af de kreative i Grenland feler sig drevet af at give videre.

Udviklingsomrader
« Mentorordninger kan bygge pd den steerke motivation for vidensdeling.
« Stetteordninger og projekter, der giver mulighed for at dele viden og erfaring,
ber prioriteres — iseser dem, der retter sig mod bern og unge.
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| et trygt milje, vil jeg vaere villig til at dele mine udfordringer og fa
sparring pa min forretning

Helt enig
Enig
Neutral
Uenig

Helt Uenig

Samlet antal svar: 169

Hele 69 % (116 personer) erkleerer sig enige eller helt enige i, at de ville vaere villige
til at dele udfordringer og sege sparring, hvis rummet er trygt. Kun 18 personer (11
%) er uenige eller helt uenige, og en femtedel forholder sig neutrale.
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Tema 3 - Behov
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Hvad vil du/l som virksomhed gerne blive bedre til i jeres
forretning? (Flervalgsspergsmal)

(00]
(00]

Samspil med andre kreative i Grenland

(00)
w

Samspil med kreative i udlandet

Ul
(00)

Salg, kundeforstdelse, salgskanaler, nye medier

Ophavsret og immaterielle rettigheder

4.\I
ul
o

N

Pitching og preaesentationsteknik

N
w

Fundraising og finansiering af projekter

w
~O

Forretningsmodeller i samarbejde med andre virksomheder

Forretningsplaner og strategi

w
(o))

w
w

Drift og administration

At komme ind pd internationale markeder

N
~N

N
O

Styrkelse af ledelse

At f& kontakt til investorer - 23
Al og andre teknologier - 21

O 0 .0 00 0O

VYW o 0.0

De to gverste svar handler om samspil — bdde lokalt og internationalt.

At salg og kundeforstdelse ligger som nummer tre viser, at mange akterer gnsker
at styrke deres evne til at né ud til publikum.

Den relativt haje interesse for ophavsret peger p4d, at der kan veere behov for at
beskytte egne idéer og veerker.

Pitching og fundraising ligger ogsd hegjt og peger pd et anske om at blive bedre til
at kommunikere deres arbejde - og f& adgang til finansiering.

Udviklingsomrader

« Netveerksplatforme ber styrkes — bdde fysisk og digitalt - for at lette
samarbejde internt og med akterer udenfor Grenland.

« Der ber udvikles traeningsforlab i salg, pitch, ophavsret og fundraising,
mdalrettet kulturelle og kreative akterer.

« Internationale partnerskaber kan fremmme eksport, professionel udvikling og
adgang til nye indtaegtskilder.

« Der kan vaere behov for at vaekke interessen for teknologisk udvikling, f. eks Al,
som en del aof fremtidens kreative praksis.
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Diskussion

Mange af svardeltagerne drives af lysten til at skabe og samarbejde samt dele

viden med andre.

Samtidig stdr mange over for udfordringer, iseser ndr det gaelder
forretningsforstdelse og skonomisk baeredygtighed. Kun f& arbejder med
strategi, skonomi, salg eller kundeforstdelse, og mange ger ikke brug af de
erhvervsfremmmetilbud, der allerede findes. Det kan betyde, at mange kreative har
gode idéer og projekter, men mangler de redskaber, der skal til for at gere dem
gkonomisk holdbare.

Netveerk og samarbejde er b&de en styrke og en mulighed for videre udvikling.
Mange oplever, at netvaerk hjeelper dem frem, men iseer uden for Nuuk kan det
vaere svaert at f& samme muligheder. Derfor peger analysen pd, at fremtidig
vaekst ber bygge pd faellesskab, partnerskaber og vidensdeling.
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Konklusion

De kulturelle og kreative erhverv er praeget af motivation, staerke kreative evner
og stor vilje til at bidrage til samfundet og dele viden. Men erhvervet stér ogsd
med udfordringer: manglende strategisk planlaegning, svage
forretningskompetencer og begreenset adgang til internationale markeder.

Samtidig opleves et behov for styrket netvaerk og samarbejde — bade lokalt,
nationalt og internationalt.

For at realisere potentialet kraever det, at erhvervet understattes med mdalrettet
kompetenceudvikling, adgang til netvaerk og partnerskaber, samt en teettere
kobling til erhvervsfremmende tilbud.

Anbefalinger

1.Kompetenceudvikling og mentorforlgb
o Kulturelle og kreative akterer har brug for mere viden om gkonomi,
strateqi, salg og ophavsret. Det kan ske gennem korte kurser, workshops
og mentorordninger.
2.Netvaerk og samarbejde
o Der er stort gnske om mere samarbejde — bdde i Granland og med
udlandet. Derfor bar der skabes flere mgdesteder og digitale faellesskaber,
hvor kreative kan udveksle erfaringer og starte projekter sammen.
o Giv saerligt fokus til de mindre byer for at mindske forskellen mellem Nuuk
og resten af landet.
o Frem internationalt samarbejde og partnerskaber, isaer inden for Norden
og Arktis.
3.Abn nye markeder
o Mange vil gerne nd leengere ud med deres kunst og idéer. Det kraever hjzelp
til digitale salgsplatforme, kontakt til turismebranchen og statte til
eksport og internationalisering.
4. Stettestrukturer
o Tilpas erhvervsfremmmeordninger til kreative akterers virkelighed og sprog.
o De eksisterende erhvervsfremme-tilbud rammer maske ikke altid de
kreative. Der er brug for rddgivning og statteordninger, der tager
udgangspunkt i de kreative akterers virkelighed og giver mere stabile
rammer for udvikling.
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Bemzaerkning om datagrundlag

Analysen bygger p& knap 170 frivillige besvarelser fra kreative akterer i Grgnland,
hvoraf stegrstedelen kommer fra Nuuk, mens resten er fordelt pd @vrige byer og
mindre byer. Deltagelsen var frivillig, og analysen giver derfor et indblik i
erhvervets behov, men er ikke en fuldstaendig opgerelse over hele de kulturelle og
kreative erhverv.

Dataindsamlingen fandt sted fer dbningen af den nye internationale lufthavn i
Nuuk og den efterfelgende maerkbare stigning i turismen. Det betyder, at
erhvervets rammevilkdr allerede kan have aendret sig siden undersegelsen. P&
trods af dette vurderes analysen at give et veerdifuldt og repreesentativt billede af
de strukturelle behov og udfordringer, som stadig er geeldende for det
grenlandske kulturelle og kreative erhverv.

| modsaetning til Danmark findes der i Gregnland ikke et samlet register over
kunstnere. Danmarks Statistik har for eksempel udviklet en opgerelse af
"Kunstnere i Danmark”, hvor man kobler flere datakilder: medlemslister fra
kunstnerorganisationer, rettighedsudbetalinger (fx KODA, Copydan), oplysninger
om modtagere af stette og legater, samt registre over uddannelse og indkomst.

En tilsvarende systematik findes endnu ikke i Grgnland. Denne behovsanalyse skal
ses som et skridt mod at opbygge vidensbase, der skal laegge grund som forslag
til fremtidige aktiviteter og tilbud.
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Kilder

Primeere data
« NAPA - Nordens Institut i Grenland. Behovsanalyse af de
kulturelle og kreative erhverv i Granland (2023-2024). 170

besvarelser indsamlet via spergeskema.
Statistikker og rapporter

« Danmarks Statistik. Kunstnere i Danmark. Dokumentation og
statistik. Tilgaengelig pa:
https:/www.dst.dk/da/Statistik/dokumentation/statistikdok
umentation/kunstnere-i-danmark

« Danmarks Statistik. Statistisk behandling af “Kunstnere i
Danmark”. Tilgeengelig pa:
https:/www.dst.dk/da/Statistik/dokumentation/statistikdok
umentation/kunstnere-i-danmark/statistisk-behandling
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