
Fra sump 
til samfunn
For snart 60 år siden ryddet to brødre en flystripe  
på et nes i Floridas villmark. Fiffige salgsteknikker fristet folk  
fra USAs nordligere stater til en tilværelse med sol og båtliv. CAPE CORAL 
ble Floridas raskest voksende by og fikk verdens lengste kanalsystem. 
Ikke alle salgsmetodene tålte dagens lys.
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I lav høyde durer charterflyene over neset. 
Potensielle kunder titter spent ut av vinduet 
og peker. Der! En melsekk slippes fra luften 
og tomten er kjøpt; passasjeren settes av, rus-
ler bortetter flystripa og signerer kjøpekon-
trakten i datidens eneste bygning: 
Salgskontoret 

Året var 1957 og Jack og Leonard Rosen 
hadde kjøpt 270 kvadratkilometer land ved 
utløpet av den vel 10 mil lange elven Caloo-
sahatchee i sydvestlige Florida. Stedet, som 
ble markedsført som Waterfront Wonderland, 
var i realiteten villmark. Pantere lusket i nat-
ten, villsvin rugget mellom eiketrærne og 
under den brennhete solen slingret klapper-
slanger. Mellom mangrovene snek alligato-
rer i vannkanten. Etter at Calusaene – de 
opprinnelige indianerne – var jaget bort et 
par hundre år tidligere, hadde bare 12 men-
nesker slått seg ned på det avsidesliggende 
stedet kjent som Hungryland. 

Brødrene Rosens idé var at mange fra USAs 

nordlige stater ønsket å tilbringe alderdom-
men på et varmt sted. Personlige brev med 
løfter om et paradisliv ble sendt til potensi-
elle kunder. Med innskudd på bare 20 dollar 
og lang nedbetalingstid, la brødrene til rette 
for kjøpere fra alle samfunnslag. 

Kundene, som ble fløyet inn på gratis vis-
ningsturer, ville ha sol og strandliv med en 
gang, ikke vente til pensjonstiden. 

I full fart ble arbeidsfolk satt til å rydde 
villmarken. Mens de målte opp hvor kanaler 
og gater skulle gå, under ivrig ledelse av Leo-
nard, bodde de i telt og hadde et svare strev 
med å unngå angrep fra ville dyr. Myggen var 
uutholdelig. Etter hvert ble arbeidet avløst av 

gravemaskiner, som gikk dag og natt. I raskt 
tempo ble trær felt, røtter ryddet, kanaler 
gravd ut og våtmark fylt opp.   

To måneder etter at brødrene hadde kjøpt 
området, flyttet de første innbyggerne inn. I 
løpet av de første fem månedene solgte brø-
drene prosjekterte bolighus for fem millioner 
dollar, mange av dem via postordre uten at 
kjøperen hadde sett stedet. Brosjyrene lovet 
sol og glamour. Fortsatt fantes det knapt veier 
i området.

Fra drøm til virkelighet
Raskt måtte brødrene skape det paradiset de 
hadde lovet. De bygget en Yacht Club med 

strand, basseng og brygge, og delte ut livs-
tidsmedlemsskap. Kort etter stod en luksu-
riøs Country Club klar med golfbane. Hver helg 
ble det arrangert gratis utflukt med vannski.

I årene som fulgte levde innbyggerne et 
sorgløst liv med båtturer og bassengliv mens 
byen, døpt Cape Coral, vokste rundt dem. Kjø-
pesenter, moteller og restauranter åpnet, 
grunnskole ble etablert. Mange aktører bidro 
til å skape et livlig samfunn med mye aktivitet.

Rosenbrødrenes firma, Gulf American Land 
Corporation, sørget for vann, kloakk, renova-
sjon og gatelys. De fikk på plass postkontor, 
bank, lege, politi og et frivillig brannkorps. 

Avstanden til nærmeste by, Fort Myers på 

den andre siden av elven, var over 30 km. Etter 
krav fra den voksende befolkningen og inten-
se forhandlinger med byråkratiet i Fort 
Myers, finansierte Gulf American bygging av 
en bro i 1964. 

Alt gikk i rasende fart; bygninger spratt 
opp på en fjerdedel av tiden det normalt 
skulle ta. Utfordringer ble møtt med pågangs-
mot og kvikke løsninger. Energiske Leonard 
og markedsgeniet Jack utfylte hverandre 
godt.

Rosenbrødrene hadde tidligere hatt suk-
sess med salg av blant annet kosmetikk. TV 
var et nytt medium og postordrebusinessen 
blomstret gjennom infomercials – halvtimes 

Etter at Calusaene –  
de opprinnelige indianerne –  
var jaget bort et par hundre år tidligere,  
hadde bare 12 mennesker slått seg ned på det  
avsidesliggende stedet kjent som Hungryland. I 2015 hadde  
Cape Coral over 165.000 innbyggere.

I lyntempo ble det  
mangrovedekkede neset ryddet 

for trær. Kanaler ble gravd 
ut og grusveier anlagt. 

To måneder etter at det 270 
kvadratmeter store området var 

kjøpt, flyttet de første innbyg-
gerne inn i nybygde hus.

Foto: Cape Coral  
Historical Museum

Brødrene Jack (t.v.) og Leonard Rosen fra Baltimore hadde allerede gjort suksess  
med salg av skjønnhetsprodukter på postordre. Ved hjelp av infomercials på TV kunne  
de selge drømmen om et solfylt paradis. Markedsføringsgeniet Jack og karismatiske  
Leonard utfylte hverandre godt.

Rundt 40 millioner kubikk jord og stein ble gravd ut for å skape kunstige innsjøer og vann-
veier som ledet inn til boligene. Massene ble brukt til å heve landområdet halvannen meter, i 
tråd med regelverket for flomsikring i Florida

Av CECILIE 
SKJERDAL

Antropolog og skribent
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lange reklameinnslag – som ble sendt i tv-
stasjonenes rimeligste sendetid.  

Nå brukte de TV til å selge drømmen om 
Florida. Lange reklamefilmer og kortere inn-
slag på NBCs show Tonight og Today ble vist 
over hele USA. 

Brødrene skjønte at god omtale fremstod 
som enda mer troverdig enn reklame. Gulf 
American sørget derfor på 60-tallet for at kjen-
te selskaper – Ford, Chevrolet, Johnson Motors 
og badetøysprodusenten Maidenform – bruk-
te Cape Coral som location for reklamefilmer. 
Slik fikk de vist frem den attraktive livstilen, 
samtidig som Cape Coral ble forbundet med 
solide merker som amerikanere kjente. 

Flere episoder i TVserier ble lagt til Cape 
Coral. I 1965 ble filmen The Fat Spy spilt inn 
der. 

Boligetterspørselen eksploderte, byen vok-
ste i rasende fart og snart promoterte man 
også i utlandet. I perioder ble så mange som 
500 potensielle kjøpere fløyet over området 
hver dag. 

Også for ungdom 
Flere andre selskaper bygget boliger i Florida 
på 1950- og 60-tallet. Mange amerikanere fikk 
inntrykk av at solstaten var for pensjonister. 
For å korrigere imaget, knyttet Gulf American 
til seg PR-spesialister som samarbeid nært 

med Jack.  Selskapet inviterte college til nasjo-
nalt golfmesterskap. I 1960 fikk de satt opp 
vannflymesterskap, et gedigent event med et 
publikum på 30.000. Syv verdensrekorder ble 
satt. I 1963 ble den første Miss Florida kåret i 
Cape Coral, og syv år på rad ble arrangemen-
tet gjennomført i byen. 

Folk ble lokket med gratis bensin og opp-
hold hvis de kjørte til Cape Coral. Kuponger 
ga redusert pris på mat. Potensielle boligkjø-
pere ble invitert på middager og lovet TV-
apparater. Et vellykket PR-tiltak var 
opprettelsen av National Hobby Institute, som 
la alle typer hobbymesser til Cape Coral; fri-
merkemesser, regattaer for modellbåter, race 

for modellfly og fjernstyrte biler. I et rekla-
mestunt planla man å skyte ned et modellfly 
med en modellrakett. Selskapet mottok klage 
fra det amerikanske luftfartsverket, som 
mente at et ekte fly hadde vært nær ved å bli 
truffet. Tross klagen ble bilder fra øvelsessky-
tingene trykket i rundt 400 publikasjoner 
over hele landet. 

Floridas første  
fornøyelsespark
Lenge før Disney World og andre fornøyel-
sesparker åpnet i Florida, bygget Rosenbrø-
drene The Rose Garden i Cape Coral i 1964. 
Fast bestemt på å ha landets største rosesam-

ling, bestilte de 40.000 busker og fikk utvi-
klet en korallfarget art som ble oppkalt etter 
byen. Parken hadde tropisk regnskog, store 
fuglebur og niseshow, samt en skulpturpark 
med blant annet en replika av den 18 meter 
høye statuen av de fire presidentene i Mount 
Rushmore i Sør-Dakota.

Teknikkeksperten Otto Przystawik hadde i 
1953 bragt sitt unike fonteneshow til New 
York. På åtte uker besøkte halvannen millio-
ner mennesker showet, som siden dro på 
turné i hele USA. Rosenbrødrene bestilte en 
egen modell av Przystawik. Med 20 meter høy 
vannsprut og 55 fargede lyskastere var Walt-
zing Waters USAs største fontene da den ble 

montert i roseparken.    
Parkens hovedformål var imidlertid ikke 

underholdning, men eiendomssalg. Ved 
utgangen fikk besøkende informasjon om 
fantastiske Cape Coral, fulgt av fristende til-
bud om å gjøre en langsiktig investering som 
var garantert god avkastning. Byens enorme 
popularitet fungerte som et godt salgsargu-
ment. 

Leonard knyttet stadig til seg personer med 
god anseelse; sportskjendiser, sportsklubbei-
ere, en kjent radiovert. Kjendiser ble invitert 
til gratis opphold og ble oppvartet etter alle 
kunstens regler. De kastet sin glans over 
Rosenbrødrenes byprosjekt. 

Historien forteller at  
da Leonard Rosen fortalte moren at han skulle 
bygge en by, svarte hun: «Du kan ikke bygge  
en by! Du klarer ikke engang å holde  
rommet ditt ryddig!»

Personlige brev og fargerike brosjyrer med 
løfte om sol og sjø, ble sendt til solhungrige 
potensielle kunder i USAs nordlige stater.

Et viktig element i markedsføringen var 
assosiasjonen mellom kjendiser og Cape 
Coral. Folk strømmet til stedet for å menge 
seg med sportsstjerner og skuespillere –  
blant dem Bob Hope.

Kunder ble invitert på gratis visnings-
turer og kunne velge seg ut en tomt fra 

luften. I perioder ble så mange som 
500 potensielle kjøpere fløyet over 

området hver dag.

I The Rose Garden fikk brødrene montert 
USAs største lysfontene, Waltzing Waters, et 
spektakulært vann- og lysshow.

Når man ikke nøt livet på sjøen,  
var en runde golf ved den luksuriøse  
Country Club et bra alternativ

I 1966 ble Bob Hope utpekt til «Årets patri-
ot» og en byste av ham ble satt opp i Cape 
Corals berømte rosepark.
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Da Rose Garden var etablert, ble president-
fruen Lady Bird Johnson utnevnt til æresleder 
i styret, hvorpå Jack fikk invitasjon til Det 
Hvite Hus. I 1966 ble Bob Hope Årets patriot og 
en byste av ham ble satt opp i parken, som 
fikk bred pressedekning. 

Journalister og redaktører fra hele landet 
ble invitert på gratis opphold med mid-
dagsselskaper og underholdning. En søn-
dag i 1967 lå et 16-siders magasin om «The 
Gulf American Story» – et blad som viste 
Florida som et paradis – som vedlegg til seks 
store aviser. Magasinet nådde 20 millioner 
lesere. 

For å tekkes feministbevegelsen satte sel-

skapet opp et hus «designet helt og fullt av 
kvinner» (hvilket i realiteten ikke stemte). 
Kopier av huset ble loddet ut på New York 
World’s Fair. Cape Coral ble virkelig satt på 
kartet. 19 boliger ble gitt bort som premier 
på det landsdekkende showet The price is 
right. 

PR-avdelingen utga en avis som ble distri-
buert gratis til alle beboere, delt ut på mid-
dagsselskaper og sendt til alle potensielle 
kunder på den stadig voksende mailinglisten. 
Målet var å fremstille Cape Coral som et drøm-
mested. Artiklene var gjennomsyret av salgs-
argumenter. Bilder fra fisketurer og av 
fornøyde innflyttere preget sidene. Plagsom 

mygg eller dårlige grusveier i den nyanlagte 
kanalbyen ble ikke nevnt. 

Markedsføringen  
førte til lovendringer
Aggressive salgsteknikker førte til at flere 
stater nord i USA innførte regler mot salg 
og markedsføring av boliger i andre stater. 
Gulf American svarte med å opprette en 
reiseklubb blottet for salgsretorikk. Poten-
sielle turister ble invitert til middagsfore-
drag med film i hjembyene i nord. Filmen 
var den samme som Gulf American hadde 
brukt som TV-reklame, men alle salgsargu-
menter var fjernet. Middagsgjestene hørte 

om vakre Florida og fikk tilbud om gratistur 
til Cape Coral som velkomstpakke i reise-
klubben. Et stort antall medlemmer ble 
vervet og ikke et ord om boligkjøp ble nevnt 
– før de ankom Florida. Reiseklubben ble så 
populær at det etter hvert gikk rundt 60 
charterfly hver måned fra de nordlige sta-
tene.     

Å ivareta den store medlemsmassen ble så 
kostbart at selskapet i 1966-67 kjøpte aksjer i 
et flyselskap, som det overtok. Virksomheten 
flyttet til Miami. Innen 1968 hadde flyselska-
pet vokst fra 47 ansatte til 532 og Gulf Ameri-
can hadde betalt for en forlengelse av 
rullebanen på Cape Corals nærmeste flyplass, 

Fort Myers.

USAs største eiendomsutvikler
Brødrenes byutviklingssystem ble forsøkt 
kopiert av andre, men ingen hadde like stor 
suksess som Gulf American, som i løpet av 
kort tid ble USAs største eiendomsutvikler. 
Enkelte selskaper hadde i sin iver solgt ubru-
kelig jordstykker i sumpland. Det amerikan-
ske folk ble etter hvert skeptisk til 
investeringer i Florida. 

Gulf American jobbet imidlertid iherdig 
med sitt image og lyktes bedre enn andre. De 
hadde kjøpt flere store landområder. 10 år 
etter kjøpet av Hungryland, kunne de vise til 

92.000 kontrakter signert av personer fra 
samtlige amerikanske stater og 59 andre 
land. I 1964 ble selskapet børsnotert og byg-
get en imponerende kontorbygning med 
helikopterlandingsplass på taket i Miami. 

Dyrt å reparere miljøskadene
På de første fem årene brukte Gulf American 
40 tonn dynamitt til å sprenge vekk kalk- og 
korallstein. Rundt 40 millioner kubikk jord 
og stein ble gravd ut for å skape kunstige inn-
sjøer og vannveier som ledet inn til boligene. 
Massene ble brukt til å heve landområdet 
halvannen meter, i tråd med flomlovgivnin-
gen for Florida. Cape Coral har verdens mest 

Cape Coral  
ble plassert på en topp-ti-liste  
over USAs verstinger 
innen miljøødeleggelser. 
Flere tiår senere satte myndighetene 
av 8,4 milliarder dollar for å bøte 
på skadene på den nordvestlige delen av Everglades.

For under 10.000 dollar på avbetaling kunne man bli den lykkelige eier av en liten villa  
i den nyanlagte byen ved Mexicogulfen. De dyreste tomtene lå ved elven, mens husene langs 
kanalene var rimeligere. Kjøpere som nøyde seg med bare utsikt til vannet, kunne komme 
unna med under tusen dollar.

The Rose Garden, som ble anlagt i 1964, var Floridas første fornøyelsespark. Her var det tro-
pisk regnskog, svære fuglebur og niseshow, samt en skulpturpark med blant annet replika av 
presidentstatuen i Mount Rushmore.

120 121Nr. 5 • 2016 Nr. 5 • 2016

HUNGRYLAND BLE WO N D E R L A N D HUNGRYLAND BLE WO N D E R L A N D

U



omfattende kanalsystem – 640 km – og ble 
USAs største totaldesignede by med sine klub-
ber, parker og aktiviteter bakt inn i byplanleg-
gingen. 

Kanalene påvirket økosystemet i området. 
På 60-tallet ble Gulf American særlig kritisert 
for prosjekter nærmere Everglades, der kun-
dene ble fløyet over sumplandet i tørketiden 
og kjøpte tomter som i regntiden ble over-
svømt. Rosen-brødrene forsøkte å løse pro-
blemet ved å grave ut enda flere kanaler og 
bygge demninger. Et stort antall trær var 
fjernet. Naturforkjempere så at resultatet var 
at plante- og dyrebestandene gikk tilbake. 
Cape Coral ble plassert på en topp-ti-liste over 

landets verstinger innen miljøødeleggelser. 
Flere tiår senere satte myndighetene av 8,4 
milliarder dollar for å bøte på skadene på den 
nordvestlige delen av Everglades.

Tatt for løgn -  
tvunget til å selge
Både miljøaktivister og myndigheter reager-
te på selskapets metoder. Etter at en journa-
list i Miami Herald avdekket korrupsjon og 
feilaktig markedsføring hos flere eiendoms-
aktører, innførte Florida strengere regler for 
markedsføring. Saken ble bragt inn for Sena-
tet. Et kontrollorgan, FILSB (Florida Installment 
Land Sales Board), ble nedsatt og mottok 

mange klager. 
Det kom frem at Gulf American hadde solgt 

jordstykker som i realiteten lå under vann og 
deretter byttet dem med tomter et annet sted 
uten å informere kunden. De hadde unnlatt 
å gi kjøpere lovpålagte eiendomsrapporter. 
De hadde løyet i markedsføringsøyemed. Leo-
nard Rosen ble bedt om å stille i et møte for 
å avgi forklaring, men møtte ikke. FILSB fratok 
Gulf American midlertidig retten til eien-
domssalg, gikk inn for å legge selskapet 
under statlig kontroll og nektet å godkjenne 
nye planer og markedstiltak. I en hemmelig 
kontrakt som Rosen-brødrene kort etter sig-
nerte, erkjente de seg skyldige i overdrevent 

aggressive salgspraksiser og lovet å trekke seg 
ut av selskapets ledelse. 

En lekkasje til avisen Wall Street Journal sør-
get for at saken ble offentlig kjent. Brødrene 
ble tvunget til å velge mellom å gi etter for 
myndighetenes krav eller selge selskapet. De 
valgte det siste. De hadde startet med en egen-
kapital på 125.000 dollar. Da de solgte Gulf 
American i 1969, var USAs største eiendoms-
selskap verdt over 115 millioner dollar.

Markedsføringen Gulf American og andre 
selskaper gjorde på 50- og 60-tallet endret 
salgsstrategiene ved å vise at boligkjøp er 
investering. Hundretusener på subsidierte 
reiser til Florida hadde fått kunnskap om sta-

ten. Selskapet bidro til økonomisk vekst for 
hele Florida og skapte yrende samfunn av det 
som tidligere hadde vært villmark og sump. 
I 2015 hadde Cape Coral nær 170.000 innbyg-
gere. 

KILDER:
WGCU Public Media: Untold Stories:  
Dreamers and Schemers
David E. Dodrill: Selling the Dream.  
The Gulf American Corporation and the 
building of Cape Coral, Florida
come-to-cape-coral.com
news-press.com
Wikipedia

I dag er Cape Coral den største byen mellom Tampa og Miami.  
Kanalsystemet er det lengste i verden og er så omfattende at det har påvirket  

både økosystemet og tidevannet. Fortsatt markedsføres stedet som «båtfolkets paradis». 
Byen var for øvrig den første i USA til å ta i bruk omvendt osmose for filtrering  

av vann, og hadde i 1985 det største avsaltningsanlegget i verden. 
Foto: MerriBeth Farnham/HD PR & Marketing Group

De som kjøpte boliger i Cape Coral i løpet av de første årene, fikk livstidsmedlemsskap i The 
Yacht Club ved utløpet av elven Caloosahatchee. Klubben hadde tennisbaner, egen strand og 
brygge. Enda i dag er dette et yndet utfartssted for både fastboende og såkalte 
snowbirds – nordboere som oppsøker Floridas sol i vinterhalvåret.

Massene fra utgravingen av kanaler ble flyttet opp på land og brukt til å heve landområdet 
halvannen meter for å imøtekomme kravene til flomsikring i Florida.

122 123Nr. 5 • 2016 Nr. 5 • 2016

HUNGRYLAND BLE WO N D E R L A N D

Fortsetter side  xx

xx
måned


