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1 INLEDNING

Lovisa Jul dr ett arligt evenemang som under senaste aren har blivit alltmer populir.
Evenemanget 6ppnas sista fredagen i november med Lovisa City Shopping by night- Christmas.
Da dr butikerna i staden oppna till tio pa kvillen och det skjuts raketer pa torget och dven annat
program visas. De senaste dren har ocksa privatpersoner borjat 6ppna sina hem offentligt for
besokare som vill titta in i privatpersoners hem under juletid och fa en genuin julstimning. Det
sker under tva veckoslut i mitten av december. Det populdraste evenemanget under Lovisa Jul
ar Malmgards julmarknad som &r 2015 ordnades 12- 13.12. Julmarknaden blir alltmer populér
och drar omkring 5000 besokare per ar. Under december manad ordnas dven méanga julkonserter
och nytt for ar 2015 var Lovisas egen julkalender dér en lucka 6ppnades varje dag och innebar
program pa olika platser i staden, fridmst for barnfamiljer. Lovisa Jul har pa senaste tiden blivit

populért att besoka i och med den smastadscharm Lovisa har, speciellt under jultid.

I Lovisanejden finns flera herrgardar. Av dem &r Malmgard i Pernd (numera Lovisa efter
kommunsammanslutningen) mest kénd for sitt bryggeri och sin arliga julmarknad. Intresset for
herrgdrdar har ocksé stigit under de senaste dren i och med intresset for nirproducerat och
ekologiskt, detta eftersom ménga av dessa herrgérdar producerar bl.a. spannmal och Malmgard

sitt eget Ol.

Min uppdragsgivare for detta arbete dr Lovisa stads turistbyra. Mitt examensarbete kommer att
handla om att utveckla Malmgards redan existerande julmarknad och att sedan utveckla en
produkt som eventuellt skulle kunna anvidndas pa andra herrgardar. Mélet dr att fa flera
herrgérdar i nejden att ordna nagot under jul. Jag har tillsammans med min uppdragsgivare tankt
samarbeta med Labby Géard och Wildemans, som bada ligger i Isnds. De passar bra in i samma

tema eftersom bdda girdarna odlar ekologiskt.

Min egen koppling till examensarbetet dr att jag kommer fran Lovisa och det ligger i mitt
intresse att skriva nagot om Lovisa och hoppeligen f4 mera besokare till Lovisa med omnejd.
Att utveckla en turismprodukt 1 samarbete med Lovisa Jul och turistbyran skulle hoppeligen

locka mera kunder till herrgérdarna och i och med det till Lovisanejden. Lovisa har blivit en



sommarstad som lockar mycket turister pa sommaren, men det skulle behovas turister dven

under vinterhalvéret.

1.1 Problemomréade

Lovisa Jul ar ett evenemang som har blivit ganska stort under de senaste aren, med fokus pa
smastadscharm och narproducerade produkter. Runtom i Lovisanejden finns flera herrgardar:
Malmgard, Labby, Wildemans, Kulla, Tervik, Tjusterby och Sarvlax. Malmgard &r den énda av
dessa som for tillfallet ordnar nagot kring jul, en valbesokt julmarknad. Med sa manga herrgar-
dar i nejden finns det stora majligheter, t.ex. Labby gard och Wildemans, som bada ligger i

Isnas, har stor potential med tanke pa deras ekologiska odling och fokus pa narmat.
Mina huvudsakliga fragestallningar i detta arbete ar:
1. Hur kunde man utveckla den redan existerande julmarknaden pa Malmgard?

2. Pa vilket satt kunde man anvanda sig av julmarknaden pa Malmgard och hurdan produkt

kunde utvecklas pa de andra gardarna?

3. Vilka faktorer bor man téanka pa for att halla intresset uppe hos kunderna och for att fa lojala

kunder?

1.2 Syfte och avgransning

Syftet med mitt examensarbete ar att utveckla julmarknaden pd Malmgard och att sedan ut-
veckla en produkt som skulle kunna anvandas pa andra herrgardar i nejden som inte dannu har
oppet under jul. Arbetet kommer avgransas till tva herrgardar i Lovisanejden, Wildemans och

Labby Gard, och sjalva turismprodukten till julmanaderna eftersom temat ar jul.

1.3 Metodbeskrivning

Metoden for arbetet ar tva, det kommer att bli bdde en kvalitativ och kvantitativ undersdkning

1 och med att jag anvdnder mig bade av semi-strukturerade intervjuer och data som &verfors i



diagram. Jag intervjuar besokare under julmarknaden 12.12.2015 och kontaktpersonerna pa
Wildemans och Labby under varen 2016. Nér jag intervjuar kontaktpersonerna pa herrgardarna
far jag veta vad de vill att jag skall utveckla, och de har dven information om tidigare kunder
och evenemang de ordnat, som jag har fatt hjélp av. De har troligtvis ocksa egna idéer om vad

som skulle kunna ordnas dér beroende pa deras resurser och tid.

1.4 Materialbeskrivning

Jag anvinder mig av tva teorier; en om tjdnsten och en om marknadsforing. I tjinstekapitlet tar
jag upp vad tjénsten innebdr, forklarar varfor produktutveckling ér en viktig del av detta, och
inom det dven teoridelen om upplevelser. I tjinstekapitlet anvénder jag mig av modeller av bl.a.
Lehtinen, Pine & Gilmore och Cooper. Den andra delen av teorin kommer jag att fokusera pa
marknadsforing och konsumentbeteende, med bl.a. modeller av Philip Kotler, som innefattar
kopbeslutsprocess och segmentering enligt Zeithaml & Bitner. Temat for mitt arbete ar
produktutveckling, men for en lyckad produkt krivs &ven andra faktorer. I mitt fall maste man
dven tdnka pa att det dr en tjinst man utvecklar och att det i det hér fallet &r en upplevelse man
vill ge at kunden. Viktigt 4r &ven att tinka pa konsumentbeteende och segmentering, alltsa
vilken kundgrupp man vill locka till sig. Efter detta dr det enklare att planera hur och var man

skall marknadsfora sig. (Komppula& Boxberg, 2002 s. 97)

2 TURISMPRODUKT

Eftersom detta ar kdrnan i hela examensarbetet dr olika teorier for produktutveckling mycket
viktiga hornstenar 1 mitt arbete. I mitt arbete kommer jag egentligen inte skilja pa produkt och
tjanst hemskt mycket, utan det har samma betydelse, tjanst ar alltsd samma som produkt i detta
fall. Det viktigaste i planeringen av en ny produkt &r att man méste fundera pa om produkten ar
ndgot nytt och faktiskt motsvarar kundens behov. For att fa en lyckad produkt skall kunden ha
ett behov av produkten och produktens kvalitet skall vara bra. (Komppula& Boxberg, 2002 s.
97)

Produktutvecklingen borjar ofta med att idén for produkten fods. Efter det borjar planering,

genomforing och skapande av produkten, eventuellt testning och sedan tas produkten i bruk och



slutligen evaluering av produktens nytta. Det finns mycket olika teorier for detta, och jag har
valt att anvdnda mig av Lehtinens konsumtionsprocess, Komppula & Boxbergs och Coopers
produktutvecklingsprocesser, Pine & Gilmores upplevelsefilt och upplevelsetriangeln av

Tarssanen & Kyldnen. (Komppula& Boxberg, 2002 s. 97)

2.1 Tjansten

En tjénst utgdrs av en tjdnstehelhet, som innehéller ett tjinstepaket. En tjdnst dr immateriell,
och betyder alltsa att det 4r ndgot man inte kan rora vid, det som skiljer det fran en produkt. En
tjénst dr t.ex. ett bostadslén, det kan man ju inte réra vid. Denna tjinst produceras av minniskor
1 samverkan med kunden, bada parterna behdvs. Tjinsten hor till konsumtionsprocessen.
Tjansten kan vara olika frdn gang till gang, t.ex. en kryssning. Detta p.g.a. att tjinsten paverkas
pa olika sitt varje gang, beroende pa béde kundens och t.ex. personalens véxelverkan.

(Kristensson & al, 2014 s. 25-26).

Enligt Lehtinen (2006) delas konsumtionsprocessen in i tre olika delar: Anslutningsfasen,

konsumtionsfasen och 16sgoringsskedet.

KARNTIANST
Anslutningsfas Losgdringsskedet
Stodtjanster Stodtjanster Stadtjinster

TiD

Figur 1. Konsumptionsprocessen enligt Lehtinen (2006) (figuren modifierad av skribenten)

I forsta fasen tar kunden kontakt med det foretag som producerar den tjanst som kunden ér
intresserad av. For att konsumera den s.k. kdrntjdnsten kan det dven behodvas bitjanster och

stodtjanster. Det andra skedet dr den viktigaste fasen 1 denna process, diar anvdnder kunden



sjdlva kérntjansten. Tjdnsten ar det centrala i denna fas av processen, men dven stodtjanster kan
forekomma 1 denna fas. Under 16sgoringsskedet har kunden anvint sig av tjdnsten och drar sig
da ut ur processen, och i och med 16sgor sig kunden frén foretaget. Detta kan t.ex. vara en
betalning vid kassan efter ett ldkarbesok. Om kunden hér reserverar en ny tid betyder det att det

kommer att fortsétta till en ny konsumtionsfas. (Grénroos, 2015 s. 346-348)

2.2 Produktutveckling

Komppula & Boxbergs produktutvecklingsprocess delas in i fem olika faser. Processen borjar
med konceptutveckling, alltsd att man kommer pd nya idéer om hurdan produkt man vill
utveckla. Sedan foljer processutveckling av tjénsten, testande av marknaden,
kommersialisering och utvérdering och det sista skedet &r att kontinuerligt utveckla tjansten.
Detta for att den skall héllas intressant dven for kunder som redan har kopt produkten. Man
maste annars ocksé hélla sig uppdaterad om fordndringar pa marknaden och eventuellt utveckla
produkterna efter kundernas 6nskemal och behov. I all produktutveckling &r det ytterst viktigt
att veta om sdvil kundens som marknadens behov. I borjan av processen skall kundsegmentet
vara klart, eftersom det inte gér att utveckla en produkt for "alla kunder". (Komppula& Boxberg,

2002 s. 97-99, 100-101)

Enligt Cooper bestar produktutvecklingsprocessen av fem huvudsakliga steg. Fore denna
modell tas 1 bruk har man klart f6r sig vad man vill utveckla, och man har dven fardiga idéer
till det. Stegen 1 produktutvecklingsprocessen dr: Avgransning (Scoping); som betyder att man
avgransar produkten till ndgot fysiskt, t.ex. julmarknad i Lovisa, byggande av business case;
betyder att man prelimindrt planerar produktens utseende och forverkligande, utveckling; som
betyder att man vidareutvecklar produkten, planerar marknadsforing och logistik etc., testning
& validering; som innebir att testa produkten och validera den fore man borjar anvinda den
och slutligen lansering; alltsa att lansera produkten eller evenemanget. Efter detta foljer
evaluering av slutprodukten. Vid evaluering gar man igenom vad som gétt bra och inte gétt bra

och funderar vad man kunde forbéttra. (se Martinsuo& al, 2003 s. 37-38)
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Idéjakt besllcgls_nlng Verifiering Utveckling Produktion Utvérdering Test Lansering
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Figur 2. De olika stegen i Coopers produktutvecklingsprocess (Paperprovince, 2016)

2.3 Upplevelse

Det jag planerar kommer att bli ett evenemang av nagot slag, darfor ar upplevelse en mycket
viktig del av det hela. Strdvan 4r att kunden ska vara med om en upplevelse som han/hon
kommer ihdg och sedan kan rekommendera vidare och dessutom gérna sjilv aterkomma till.
Upplevelser dr nagot som berér ménniskan, vi som ménniskor soker efter ndje och upplevelser
i véra liv. Vi vill ma bra och prova pa nya saker och dventyr. Det borjar synas mer och mer
sadant 1 foretag idag, och det ér en viktig del av marknadsforing och produktutveckling. Det ér
inte alltid produkten i sig sjdlv som gor att kunden kdper den utan ibland upplevelsen produkten
ger, kidnslan produkten ger kunden, alltsa en bild av vem man ar. Via detta stirker man sin

identitet. (Mossberg & al, 2011 s. 18-19)

Tidigare erfarenheter ddremot, bestimmer ofta om kunden kommer att vara med om en ny
upplevelse eller inte. Tidigare erfarenhet av ndgot hjilper till att vi kan ldra oss snabbare och
forstd vad man skall gora. Vi behover inte ldgga tid och energi pa att lara oss hur det fungerar.
Ett bra exempel ér t.ex. om du skall vara med om att provkora en sportbil, du vet redan hur man
kor en bil sé det hjélper dig att hantera bilen. Att ha tidigare erfarenhet av ndgot kan béde vara
en bra och délig sak i utvecklingsprocessen. Ibland 4r det daligt att ha tidigare erfarenhet, du
vet hur det borde eller brukar fungera och gor litt exakt pa samma sitt du dr van vid, och har

svart att lara dig nya metoder. (Kristensson & al, 2014 s.28-30)
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Upplevelsefiltet handlar om att marknadsfora sjdlva upplevelsen eller erfarenheten, och att
forma upplevelsen kring varor eller tjanster. Ett sitt att beskriva upplevelse dr med hjilp av
upplevelsefiltet av B.J. Pine och J.H. Gilmore (1999), som bestar av ett kors med tvad axlar.
Mellan axlarna bildas fyra filt. Dessa falt dr; underhallning, utbildning, estetik och eskapism.
Enligt Pine & Gilmores teori dr upplevelsen en kommersiell produkt och att
upplevelseekonomin kommer efter serviceekonomin. Det betyder att foretaget 1 fraga gor upp
en plan for hurdan upplevelse de vill att kunden skall vara med om, och utan att kunden vet om
att allt &r planerat. Alla upplevelser &r alltsd enligt denna teori kommersiella produkter som ar
avsedda att kosta for kunden, sé att foretaget gor vinst, medan kunden blir rikare i form av en
trevlig upplevelse. En bra upplevelse &r enligt teorin gripande, underhdllande, lirande,
eskapistisk och estetisk. For att kunden skall ldra sig nagot nytt kravs att kunden aktivt deltar i
det nya, och for att uppna en eskapistisk upplevelse maste kunden aktivt delta i evenemanget
och blanda sig in i miljon. En estetisk upplevelse uppnds dé kunden passivt njuter av miljon.
Om alla dessa ovanndmnda upplevs kommer man néra den s.k. flow- upplevelsen. For att skapa
en bra upplevelse och att kunden 4r ndjd krdvs inte bara en bra tjdnst, t.ex. mat, utan sjdlva
miljon pa stillet riknas ocksa till upplevelsen. Var och en upplever en upplevelse pa olika sitt,
det &r mycket personligt, men fOr att en erfarenhet skall bli en upplevelse krivs det att kunden
blir rord. Da skall den berdra sinnena, kdnslorna och intellektet. I mitt fall kan man anvinda sig
av denna teori dven i marknadsforingen i och med att kunderna kommer for savél miljon som

tjansten. (Kotler, 2011 s. 12-13; Veijola, 2013 s. 67-69)

12
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i kunden

Underhéillning Uthildning

Passivt

deltagande Aktivt

deltagande

Estetik Eskapism

Kunden gar in
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Figur 3. Upplevelseféltet av Pine&Gilmore (se Csikszentmilahyi & Jackson,1999) (Figuren
modifierad av skribenten)

Som figuren visar bestar féltet av tva axlar som korsar varandra och ddrmed bildar ett fyrfalt.
Den horisontella axeln star for kundens grad av deltagande i upplevelsen och den vertikala for
kundens vixelverkan med omgivningen. Axlarna méter hur upplevelsen paverkar kunden.
Upplevelsen paverkas till mycket stor del av om kunden deltar passivt eller aktivt i upplevelsen
och det bestimmer sedan vilka av de fyra dimensionerna som uppfylls. (se Veijola, 2013 s. 67-

69)

Upplevelsetriangeln av Tarssanen och Kyldnen (2005) dr en bra teori att anvinda da man méter
paverkan av upplevelsen. Den bestdr av fem nivder som i sin tur paverkas av sex faktorer som

avgor hur stark upplevelse det ar for kunden.
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Andliga fasen
Fordndring

Upplevelse Emotionella fasen

Lirande Intellektuella fasen
Sensation Fysiska fasen
Intresse Motivationsfasen

individualitet &dkthet herittelse att anvinda sig av sinnen kontrast vixelverkan

Figur 4. Upplevelsetriangeln av Tarssanen & Kylanen (se Tarinakone, 2011) (Figuren modifi-
erad av skribenten)

Man undersoker upplevelsen ur olika perspektiv; elementens niva i produkten och upplevelse
enligt kundens erfarenhet. Nivéerna ovan i1 figuren frdn pyramidens bas uppdt dr; en
motivationsfas som innebédr intresset for dmnet, en fysisk fas som innebdr kénsla, en
intellektuell fas som innebér ldrande, en emotionell fas som innebdr upplevelse och hogst upp
den andliga eller sjdlsliga fasen d& man uppnar en fordndring. For att produkten eller
evenemanget skall bli till en upplevelse maste den innefatta atminstone négra av dessa nivaer,
men alltid kommer man inte hogst upp i pyramiden, som innebdr en foréndring i livet. Vid
pyramidens nedre kant finns de faktorerna som paverkar kundens upplevelse. Faktorerna é&r;
individualitet, dkthet, berittelse, att anvdnda sig av flera sinnen, kontrast och véxelverkan.
Genom att ha med de hér faktorerna i ens produkt eller ens evenemang har man béttre chans att

ge kunden en oforglomlig upplevelse. (Tarinakone, 2011)
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3 KONSUMENTBETEENDE

Néar man lanserar en ny produkt dr marknadsforingen mycket viktig for synligheten.
Marknadsforingen hjélper med att sprida information och locka nya kunder. Marknadsforing
innebdr inte bara reklam, utan man méste kénna till marknaden och veta hurdana verktyg som
anvinds, vilket innebdr att man maste vara uppdaterad med nya marknadsforingskanaler. I
dagens ldge dr sociala medier mycket viktig for spridningen av information. I sociala medier
sprids Word of Mouth édven bést, vilket inom mitt arbete dr det jag tror folk litar pa mest. For
att veta var man skall marknadsfora sig &r det bra att kénna till konsumentbeteendet och vilka
som dr ens potentiella kunder sa att man vet vilket segment och vilka marknadsféringskanaler

det Ionar sig att satsa pa. (Kotler, 2011 s. 56-59, 152-154, 384)

For att utveckla en framgangsrik turismprodukt dr marknadsforingen mycket viktig. Kotlers
marknadsforingsmix 4r en enkel teori och bra att anvdnda for att gora upp en
marknadsforingsplan. Man gor upp den enligt vilken eller vilka segment man vill koncentrera

sig pa. (Kotler, 2011 s. 202-205)

Marknads-
forings-

Figur 5. Kotlers sju P:n (2015)

Kotlers marknadsforingsmix hade ursprungligen fyra P:n produkt (Product), pris (Price), plats
(Place) och forséljning (Promotion). Senare har det kommit tre P:n till: personal (People),

process (Process) och fysiskt bevis (Physical evidence). (Kotler, 2011 s. 56-60)

P som i Produkt dr produktens variation, kvaliteten pa produkten, designens betydelse, brand
och vilken betydelse briandet har for marknadsforingen, paketering, service, garantier mm.

Produkten &dr det som foretaget har pd marknaden, som skall uppfylla ett behov hos kunden.
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Det kan vara en tjénst eller en vara, eller en kombination av bada. Detta P gar ut pé att sélja
produkter som finns, utveckla efterfragade produkter och att forutse produkter som kommer att

bli efterfrdgade. (Kotler, 2011 s. 58-59; Mossberg & al, 2011 s. 32-33)

P som i Pris r rabatter, betalningsvillkor, skillnad mellan pris och vérde. Priset innehaller sjélva
produktkostnaden plus ett palagg for att fa vinst, medan vérdet kan uppfattas pa ett annat satt
for kunden. Fore detta ar det viktigt att vélja vilket marknadssegment man vill koncentrera sig
pa. Nar man vet det ar det enklare att prissatta produkten i och med att det signalerar vilken
kundgrupp man vill na, produktens image och ger en bild av kvaliteten pa produkten. (Kotler,
2011 s.58-59; Mossberg & al, 2011 s. 32-33)

P som i Plats betyder distributionskanaler, transport, lagring, marknadstackning och tillgang-
lighet. Det innebér att man anvander sig av positionering for att marknadsfora sig. Viktigt att
komma ihag &r att man ifall marknaden eller ekonomin andrar kan man tvingas dndra pa posit-

ioneringen av marknadsforingen ocksa. (Kotler, 2011 s. 58-59)

P som i Paverkan innebar sales promotion, public relations, reklam, direkt marknadsféring och
saljstyrka. | dagens lage ar e-marketing en mycket central del i detta P. Det betyder alltsa att
skapa ett varumarke och kannedom med hjélp av reklam och PR. Exempel pa det ar publice-
ringar, evenemang, nyheter och en fungerande elektronisk marknadsféring. | dagens lage &r det
extremt viktigt att tdnka pa att man ska vara aktiv pa sociala medier och att dar vara med pa de
ratta marknadsforingskanalerna. Mycket av dagens synlighet ar nu pa t.ex. Facebook, Instag-
ram, Twitter och liknade sidor istallet for tv eller i tidningar. Det ar &ven mycket viktigt att
komma ihag att det inte bara racker med att gora t.ex. en Facebook-sida, utan man maste komma
ihag att halla den intressant och uppdaterad. Fore det hér &r det viktigt att veta vilken kundgrupp
man har sa att man kan vélja ratta kanaler. (Kotler, 2011 s. 58-59)

P som i Personal syftar pa de som ar involverade bade innanfor och utanfor foretaget, att anstalla
bra personal och att satsa pa att skola upp dem. Uppfattningen om hur lyckad upplevelse det

var kan till stor del vara beroende av t.ex. servitorens service. (Kotler & al, 2010 s. 42)

P som i Process innefattar att serviceprocessen skall vara klar for alla och alla kunder skall fa
samma service och upplevelse; ingen skillnad pa dag, tidpunkt och kund. (Kotler & al, 2010 s.
42)
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P som i Pataglighet (Physical evidence) betyder att placeringen av tjansten/ produkten ocksa
har betydelse. Bekvamlighetsnivan och attraktiviteten hos ett servicestalle kan ha en stor inver-
kan pa anvandarupplevelsen. En lugn miljo med genomtankta atgarder for att gora det sa be-
kvamt och tillgangligt for kunden som mgjligt, kan ge en ny kund en kansla av trygghet som
kommer att fa denne att atervanda. (Kotler & al, 2010 s. 42)

3.1 Konsumentbeteende och segmentering

Med tanke pa konsumentbeteendet dr det viktigt att veta vilka ens kunder &r for att kunna
koncentrera sig pé ritt grupp och utveckla produkten just till den gruppen sa att kunderna blir
tillfredsstédllda. Det kallas segmentering. Vid sidan om segmentering ar det ocksa viktigt att
tanka pa vad som far kunden att kopa produkten/ upplevelsen? Fyller det ett behov, eventuellt
genom att skapa nya behov kunden inte visste om att den hade? Hur far man en aterkommande
kund? Det &r mycket svért att marknadsfora sig sé att man tillfredsstéller alla kundsegment pa
samma ging. For en lyckad marknadsforing borde man dela in marknaden i potentiella
kundgrupper for att sedan marknadsféra for den specifika gruppen eller grupperna, s.k.

marknadssegment. (Kotler, 2011 s. 202-205)
Segmentering:

Geografisk segmentering innebidr ursprung, alltsd vilket land eller omrdde man kommer ifran
eller vilken stad man har vuxit upp i. Demografisk segmentering innebér i vilken &lder man ér,
vilket definierar ganska mycket av vad man #r intresserad av. Aven faktorn var i livscykeln man
ar definierar ens intressen for olika saker. Andra demografiska segmenteringsfaktorer dr kon,
inkomstnivd, yrke och generation. Aven religion #r en av de demografiska faktorerna.
Psykografisk segmentering innebér hurdan livsstil man har, hurdan personlighet man har och
vilka virden man tycker att dr viktiga for en. Aven socialklass ir en psykografisk faktor i
segmentering. Beteendemadssig segmentering betyder hurdant kopbeteende man har som kund,

vilken attityd, erfarenhet och anvéndarstatus man har. (Zeithaml & Bitner, 2000 s. 148)
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Fore ett kop gar konsumenter alltid igenom en kdpbeslutsprocess (Zeithaml & Bitner, 2000).

1.

Kunden har ett behov denna

vill tillfredsstilla

Kunden soker information for att

kunna uppfylla detta behov

Kunden viljer ut nigra alternativ

och viljer en produkt

Kunden koper en av produkterna

Evaluering av produkten,

uppfyller den forvintningarna?

Figur 6. Kopbeslutsprocessen enligt Zeithaml & Bitner (figuren modifierad av skribenten)

Denna process har fem steg;

1. Igenkénnande av behov: Kunden har ett behov han/hon vill fylla. Detta behov kan t.ex.
vara att fara pa en resa. Detta behov kan uppsta efter att man sett reklam t.ex. pa tv. Det
kan hénda att man inte ens minns att man sett en reklam om resan men man minns det

undermedvetet, detta kallas for dold marknadsforing.

2. Informationssokning: Kunden borjar soka efter information for att fylla detta behov.

Kunden kollar t.ex. pé nétet olika sidor om vart man kan resa. I detta skede kan kunden
anvinda sig av tidigare erfarenheter, rekommendationer av bekanta (word of mouth),

sajter som TripAdvisor etc.

3. Jamforelse mellan dessa alternativ: Kunden véljer ut négra alternativ och jamf{or mellan

dessa vilken som é&r bdst. Kunden véljer exempelvis tre resor till Kreta med olika

researrangorer. | detta val kan ocksé bekantas tidigare upplevelser spela stor roll.
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4. Kop: Kunden viljer en av produkterna, i detta fall researrangdr och kdper resan. Kunden

véljer t.ex. Finnmatkats paketresa till Kreta.

5. Evaluering: Kunden evaluerar valet av produkten/ resan, bestimmer om valet var ritt,
alltsa om det uppfyller kundens forvéntningar. Dessa forvantningar kan dessvérre ha
byggts upp av de tidigare erfarenheter som kundens bekanta har berdttat om en liknande
resa. Efter resan evaluerar kunden om det var ett bra val av mal for resan och ifall rétt
researrangOr valdes. Detta paverkar sjdlvfallet val av nista resa. (Zeithaml & Bitner,

2000 s. 32)

I dagens ldge litar kunderna mer och mer pa bekantas rekommendationer, asikter och tidigare
erfarenheter, och inte lika mycket pa foretagets reklam. Nar man talar om kundlojalitet menar
man dterkommande kunder. Det r det foretag vill striava efter, att nya kunder blir tillfredsstéllda
och kommer tillbaka dven nista gang. En sadan sorts lojalitet, dir kunden kdper samma produkt
ging efter géng, kallas beteendemaissig lojalitet. Ibland vill man prova pa nigot nytt, t.ex. g
till ett annat café bara for att uppleva ndgot nytt, men att man dnd4 har det vanliga café som ens
favorit. Ar man da en illojal kund? En lojal kund definieras som en kund som inte dnskar ett
substitut, alltsa haller sig till samma mérke eller samma produkt. En sddan kund har en stark
attityd mot denna produkt eller tjidnst och kdper endast varor frén t.ex. Stockmann. (Kotler &

al, 2010 s. 46; Mossberg & al, 2011 s. 29-31)

Andra faktorer att tinka pa dr ocksd hurdant fortroende har kunden for foretaget, foretagets
rykte, foretagets image och andra faktorer som inverkar p& kundens val att kdpa varan eller
tjansten. Det dr dven viktigt att ta Word of Mouth i beaktande; vad man hort av andra och andras
erfarenheter av produkten eller upplevelsen. Det innefattar bdde bekantas asikter och det som
skrivs pa sociala medier, t.ex. Tripadvisor. Eftersom WOM ér oerhort viktigt i dagens vérld vill
man att det som sprids &r positivt eftersom det paverkar beslutet i kopprocessen. (Gronroos &

Jérvinen, 2000 s. 90-95)

4 HERRGARDAR

Under denna rubrik gir jag ndrmare in pa de herrgardar jag undersoker i detta arbete, dvs.

Malmgérds julmarknad i Pernd och sedan Wildemans gard och Labby Géard, som bada ligger i
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Isnds. Jag skriver kort om gardarnas historia och vad de har for produkter och evenemang for

tillfallet.

4.1 Malmgard

En del av mitt slutarbete var alltsa att gora en undersokning pa Malmgards julmarknad. Jag
intervjuade 30 stycken besdkare om bl.a. vad det tyckte om marknaden, vad som kunde
forbéttras och varifrdn de hade fatt veta om den. Malmgards julmarknad i Perni, numera Lovisa,

ordnas varje jul. Detta r, ordnades marknaden i mitten av december 2015, den 12- 13.12.

Bild 1. Malmgards julmarknad (Bilden tagen av skribenten)

Malmgérd dr en herrgard i1 Pernd som ligger vid Forsby 4. Garden har varit 1 familjen Creutz
dgo sedan 1614. Malmgard ar inte bara en herrgdrd utan ar specialiserad pa ekologiskt jordbruk
och har 500 hektar &krar pa sin mark. Forutom det har de ett bryggeri dér de tillverkar eget 6l,
ekologiska spannmélsprodukter och skogsbruk. Elenergin som anvinds produceras fran

gérdens egna elkraftverk som utnyttjar vattenkraften frén forsen. (Malmgérd, 2016)

20



Bild 2. Herrgarden Malmgard (Bilden tagen av skribenten)

Pé gérden finns en gérdsbutik ddr man kan kdpa spannmaélsprodukter och 61. Butiken &r 6ppen
alla dagar forutom mandag. Pa garden finns dven ett café som ar Ooppet samma tider som
géardsbutiken. I samma byggnad som butiken finns bryggeriet. Dar framstélls 6l pa killvatten,
inhemskt kornmalt, spannmal frdn egna akrar och humle. Olen gérs i satser pa 2000 liter. Alla
ol 4r ofiltrerade och dverjista, alltsa s.k. Ale-61. Olen siljs runtom i Finland i storre matbutiker,

Alko, restauranger och pubar. Malmgard exporterar ocksa till Tallinn. (Malmgérd, 2016)

4.2 Wildemans Gard

Den andra delen av detta arbete gir ut pd att forsoka fa fler gardar 1 nejden att ordna nigot
julevenemang. Den forsta grden dr Wildemans i Isnids, dér jag intervjuade virdinnan Mia

Aitokari i februari 2016.

it

i

WIS

Bild 3. Wildemans i Isnas (Bilden tagen av skribenten)
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Wildemans ligger i Isnés, ca 35 km utanfor Lovisa centrum och 75 km fran Helsingfors. Garden
har varit bosatt sedan 1200-talet. P4 1300- talet kallades garden Gammelby eller Gammelgard.
Atten Lille bosatte sig diir pa 1500-talet, och adlades p& 1600-talet och fick namnet Wildeman,
varifrdn gérden fatt sitt namn Wildemans. Sldkten var den forsta i Pernd som fick
saterirattigheter. Huset dr byggt 1917, och den gamla fina viderkvarnen, som finns pa girden,
ar fran 1896. Familjen Aitokari har haft stillet sedan 1998. Tomten ar 17 ha, av det dr 2,5 ha
dppeltrad. Pa girden finns dven skyddade fornlimningar fran boséttning, som visas ifall man

kommer verens om en guidning. (Wildemans, 2016)

Bild 4. Den gamla vaderkvarnen fran 1896 (Bilden tagen av skribenten)

Wildemans ér en ’ekogédrd” som odlar GMO-fritt och den har dven ett musteri. Man kan gora
sin egen saft dir om man hdmtar med sig sina egna dpplen. Wildemans odlar mer @n 16 stycken
olika #ppelsorter. Appelsaften siljs bl.a. i Helsingfors och pa “rekoringar’ runtom i Ostra
Nyland. P4 garden tillverkas férutom 100 % ekologisk dppelsaft &ven camelinaolja (kallpressad
matolja), och sidsongprodukter som sylter och vaniljsocker, och allt dr ekologiskt. Garden
arrangerar guidade rundturer och smaskaliga kurser pa girden. De foreldser dven om
ekoproduktion, skapande verksamhet och landsbygdsforetagande. Vid sidan om detta finns det
nu ocksa en kyrkorgel uppe pd andra vaningen i huset, dir virdinnan ibland haller sma
orgelkonserter. Wildemans har haft Gppet hus en gang, under Lovisa Historiska Hus,
sensommaren 2015. Virdinnan Mia Aitokari dr en mangsysslare, hon jobbar bl.a. som
narmatskoordinator inom projektet "Nérande ndrmat”. Varden Vesa Aitokari jobbar pé sjon och

ar ofta borta en ménad i gangen. (Wildemans, 2016)

22



4.3 Labby Gard

Den andra garden jag har med i detta projekt dr Labby géird, 4ven den dr i Isnds. Jag intervjuade
virden Juha Nari, 1 deras hem pa Labby Gérd, och diskuterade med honom om de skulle vilja
ordna nagot infor jul, eventuellt samarbeta med Wildemans i1 och med att de bada odlar

ekologiskt och dessutom ligger nira varandra.

Bild 5. Labby Gard (Uusimaa, 2011)

Labby gérd ligger 36 km fran Lovisa centrum och 78 km fran Helsingfors. Juha Néris slékt har
dgt marken sedan 1960-talet. Juha Néri borjade skota garden 1987, dé det skedde ett
generationsbyte. Garden omfattar totalt 130 hektar mark och de har sammanlagt 85 kor pé
girden. Aven Labby gérd #r en “ekogard” dir allt har odlas biodynamiskt sedan 1989. Dir
odlas sid, trddgardsodlingar och dven ekologiskt Hereford kott, som man har mojlighet att
bestilla hem med leverans eller sjdlv himta frin gadrden. Man kan dd kopa kottet farskt eller
fryst. De flesta som koper kottet kommer frdn Huvudstadsregionen, men ocksé fran Ostra
Nyland. Pa garden ordnas olika slags kurser, t.ex. en tradgardsskotselkurs nu i juli, mélerikurser,
utstdllningar med lokala konstnérers verk, konserter och lagerskolor. De tar &ven emot grupper
for guidning for vilka man beréttar mer om eko-odling, djuren och miljon. De har t.ex. tagit
emot specialgrupper tidigare, sdisom pensiondrer eller handikappade, och da visat dem runt pa
garden, visat djuren och byggnaderna. For specialgrupperna har det &ven ordnats
tradgardsterapi och de har byggt fagelholkar i deras verkstad. Labby gard har varit med som ett
av husen i1 Lovisa Historiska Hus, eller LHH som det kallas, fyra eller fem ganger, vdrden var
inte riktigt sdker. De har da visat runt besokare 1 gdrdsparken och haft en utstillning inne i huset.

P& garden finns dven en gardsbutik ddr man kan kopa hem deras produkter, men butiken &r just
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nu stingd p.g.a. reparationer. Labby gard kommer nu i sommar vara vird for arets
permakulturfestival, dit de kommer trddgardsdesign intresserade fran runtom i Norden.

(Labbynkauppa, 2016)

5 METODDISKUSSION

Det finns vanligtvis tva metoder att anvdnda sig av dd& man genomfor en undersdkning,
kvalitativ och kvantitativ metod. Kvalitativ och kvantitativ metod anvinds efter att man gjort
det sa kallade féltarbetet, dd man vill sammanfatta denna data till ett resultat. (Altinay & al,

2008 s. 167-168, 194-196)

Ordet kvalitativ data betyder data som inte dr kvantitativt, alltsd som inte skrivs i en numerisk
form. Data som anvénds i den kvalitativa metoden kommer oftast frén intervjuer, som man
oftast transkriberar. Ifall man inte anviander intervjuer kan man dven anvinda sig av inspelade
observationer, fokusgrupper, dokumentanalyser eller nitsidor pa internet. (Altinay & al, 2008

s. 167-169)

Kvantitativ metod anvinds ddremot oftast nar man har anvént nadgon slags enkéter for att fa in
svaren. En kvantitativ undersdkning har oftast ocksa flera respondenter dn en kvalitativ
undersokning, for att kvantitativ data samlas med hjélp av enkdéter. I en kvalitativ undersékning
har man ofta valt ut en mindre grupp som man intervjuar. I kvantitativa undersdkningar finns
det fyra typer av fragor, eller variabler. Dessa &r nominalskala (t.ex. kon), ordinalskala (négot
som har en ordning, t.ex. mycket bra- vildigt daligt), intervallskala (ndgot som saknar nollpunkt
och inte kan riknas i kvoter, t.ex. temperatur i celsiusskalan) och kvotskala (ndgot som har en
nollpunkt, t.ex. prisgrupper 10- 20€ och 30- 40€). Nir man har denna data samlad, t.ex. 200
svar, sd kan man sammanfatta dem i tabeller och darifran plocka ut de variabler som har ett
samband med varandra. Variabler som har ett samband skulle t.ex. kunna vara alder- resmal

eller pris- kvalitet pd produkt. (Altinay & al, 2008 s. 194-197)

5.1 Val av metod

Metoderna for detta arbete dr tva, bade kvantitativ och kvalitativ. Jag valde att anvinda mig av

kvantitativ metod for att {4 ett bredare svar fran marknaden i och med att intervjua besdkare
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istdllet for bara arrangéren. Kvalitativ metod anvinde jag da jag intervjuade gérdsédgarna. Jag
har intervjuat besokare pa julmarknaden och sammanfattar det data jag far dér i diagram, vilket
innebér att det blir en kvantitativ undersokning. Dessutom gor jag semi-strukturerade intervjuer

da jag intervjuar kontaktpersonerna pa de dvriga herrgérdarna.

5.2 Frageguide

De frigor jag stéllde respondenterna behandlade olika omraden jag tar upp i min teori;
segmentering, tjansten, upplevelse, produktutveckling, marknadsfoéring och dven hur man far
aterkommande kunder. Min uppdragsgivare var dven intresserad av om huruvida
marknadsforingen var tillridcklig och huruvida de fanns pa de ritta marknadsforingskanalerna.
De ville dven veta om besokarna dr ndjda med marknaden och vad som mojligtvis kunde
forbéttras. Frageguiden dr uppbyggd sa att man ska fa sé bra svar pa dessa som mojligt, och att

man av resultaten sedan kan forbéttra marknaden och marknadsforingen av den.

Jag frdgade t.ex. mina respondenter varifran de kommer, varifrdn de har fatt informationen om
marknaden, varfor de kommer hit och om de har bes6kt marknaden forut och 4ven om de tanker
komma igen. Jag undrade dven om de hade nagra forbéttringsforslag med tanke pa

marknadsforingen eller utbudet. (se bilaga 1.)

5.3 Intervjuguide

Intervjufrdgorna var ganska lika for bada gardarna. Jag hade lite fler fragor om Wildemans &n
om Labby, for att jag visste mer om Wildemans fran forut, och hittade mer information pa deras
hemsida. Jag frigade om gardens historia och nér dgarna har kopt gdrdarna. Sedan fragade jag
vad de har for produktion, och vad de ordnas nu eller har ordnats forut pa garden. Slutligen
fradgade jag om de ordnat ndgot julevenemang och om de skulle vara intresserade av att ordna

ndgot sédant 1 framtiden. (se bilaga 2 och 3.)
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5.4 Val av respondenter och genomférande av understkningen

pajulmarknaden

Jag valde mina respondenter helt spontant, utan att vélja ut ndgon speciell alder eller enligt
utseende. Jag méarkte nog genast vilka som visade sig vara ointresserade av att bli intervjuade,
och ville darfor inte tvinga dem utan valde nésta. Jag gick inte heller fram till sddana som var
mitt 1 ett inkop, for att jag inte heller ville stora forsdljaren. Jag valde att vara dir hela dagen,
sa att jag skulle fa med bade sddana som besokte marknaden genast dé det 6ppnade och sadana
som kom lite senare pa eftermiddagen. Jag besokte Malmgards julmarknad I6rdagen den
12.12.2015. Jag intervjuade ensam 30 (trettio) stycken besokare och jag var dér hela dagen, fran

kl. 10- 15.30. Jag gick runt pad marknaden och valde ut respondenter slumpmassigt.

5.5 Val av informanter och genomfdrande av intervjuerna

Eftersom vi med uppdragsgivaren hade bestamt vilka gardar vi tanker samarbeta med, tog jag
reda pa vem som dgde gardarna och kontaktade dem under varen, och fragade ifall de skulle
vara intresserade att stilla upp for intervju. Bada tyckte projektet lat intressant, och bada inter-
vjuerna genomférdes under varen 2016, ena i februari och andra i mars. Bada intervjuerna ge-
nomfordes pa respektive gardarna i deras hem. Jag valde sjalv att aka dit for att fa en battre

helhetsbild av gardarna, och for att kunna ta egna bilder till arbetet.

6 RESULTATREDOVISNING

| denna del av arbetet redovisas resultatet av undersékningen jag genomforde pa julmarknaden,

och sedan gar jag igenom intervjuerna jag genomforde pa Wildemansgard och Labby gard.

6.1 Redovisning av undersdkningen pa julmarknaden

I undersokningen deltog 30 respondenter, bade finsksprakiga och svensksprakiga, och jag
anvinder mig av Microsoft Excel for att analysera resultaten. Mina fragor behandlar &mnen

sasom tjanst och bitjanst, marknadsforing, kundsegment, produktutveckling och upplevelse. Jag
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gédr igenom fragorna 1 grupper. Det borjar med bakgrundsfragor, sedan fridgor som behandlar
tjénsten, sedan fragor om marknadsforing och till sist frigorna som behandlar aterkommande

kunder.

6.1.1 Bakgrundsfragor

ALDER?
71-808r
7%

31-404r

61-704r
50%

51-60ar
13%

20-304r
13%

Figur 7. Alder
Jag delade in aldersgrupperna med 10 ars intervall: 20-30 ar, 31-40 ar, 41-50 ar, 51-60 ar, 61-

70 ar och 71-80 ar. Den storsta gruppen, 50 %, var 61-70 ar. Den naststorsta grupperna, bada

lika stora, var 20-30- ringar och 51- 60- aringar. 10 % var mellan 41 och 50 ar.
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Ungefar halften ar alltsa pensionarer, men det finns ocksa manga unga som ar intresserade av
julmarknader och narmat.

VAR BOR DU?

Lahtis
Esho 3%
7%

Helsingfors

23%

Strémfors
10%

Kouvola
10%

Borgd
23%

Isnds
14%

Figur 8. Bostadsort

Forutom respondenternas alder fragade jag dven varifran de kommit. 23 % (ca %) kom fran
Helsingfors, 23 % fran Borga, 14 % fran Isnas och 10 % fran Lovisa. Resten kom fran Kouvola,
Stromfors, Esbo och Lahtis.

28



6.1.2 Tjansten

VAD HAR LOCKAT HIT DEJ?
har sett mycket reklam_  kom fér att kolla
om det \ utbudet
3% \ 3%

nagon bekant lockade
med
julmarknad - 17%
facebook . 3%

reklambladet Lovisa Jul
3%

rykte

3% P
stamning

14%

bryggeriet
7%

nirmat
7%
fick veta om det under
tidigare bestk pa
gérden/av greven

bori narheten
10%

7%

tradition
7%

Figur 9. Varfor besokarna kommer till marknaden

Den fOrsta frdgan som behandlar tjdnsten var vad som har lockat personerna hit till
julmarknaden. I figuren ovan ser man att svaren var utspridda, men den storsta orsaken var att
nagon bekant har lockat en med sig. Andra populédra orsaker var att uppleva julstimning och
tidigare besok pa garden. Manga kom dven for att det har blivit en tradition att besoka

marknaden, medan andra kom f0r att se bryggeriet eller for att kopa nirproducerade produkter.
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VAD AR DU SPECIELLT NOJD MED?

malmgérds produkter . bra vader
3% | 3%

N trevlig stémning
dkta café 17%
julmarkandskénsla 3%
3%
enda marknaden dér
logistiken fungerar _

3%

lokala produkter
3%

hér mycket svenska

3%

inget

- . 17%

vénlig service
7%

arrangemanget
7%

utbudet
17%

Figur 10. Vad besokarna ar néjda med

Nasta fraga handlade om de var néjda med pa marknaden, och dar fanns det tre huvudsakliga
orsaker: att parkeringen fungerar, trevlig stamning och utbudet pa marknaden. 17 % av respon-
denterna svarade inget pa denna fraga. Andra svar var en dkta julmarknadskéansla, lokala pro-

dukter, vanlig service och att arrangemanget fungerar.
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VAD HAR VARIT HOJDPUNKTEN IDAG?
trevliga forsiljare  miljon
3% 3%
stekta muikkor
3% /

kipte festpotatis (svirt
att fa tag pa) .
39, inget svar

27 %
Marbackas glégg
3%

betjiining av greven
3%

nya olsorter
3%

helheten av marknaden
7%

gott kaffe
7 % Ivckade inkdp

17%

Malmgards egna
butik
14%

Figur 11. Dagens hojdpunkt

Denna fraga behandlade dagens hojdpunkt. Den storsta delen av respondenterna, 27 %, kunde
inte sdga vilken sak som var den bésta. 17 % svarade att lyckade inkdp var héjdpunkten och 14
% att Malmgards egen butik var det basta. Andra svar var huvudbyggnaden, gott kaffe samt

helheten av marknaden och miljon.
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AR DU MISSNOJD MED NAGOT?
. P inga méssor till salu
att man inte fir képa | 3%

ingen 81 provsmakning  Starkd!

3%

kortbetalning fungerar ef

3%
parkeringen

3%

ville se mera yllesockory

3%
strémfors julmarknad &r
battre

4%

nej
60%

ingen snd
10%

Figur 12. Vad besokarna ar missndjda 6ver

Nasta fraga var om de ar missndjda med nagot under marknaden. Over halften, 60 %, sade att
de inte &r missnojda med nagot. 10 % sade att de var missnojda Over att det inte fanns nagon
snd, men det kan man tyvarr inget at. Nagra var missnojda over trangseln, caféet eller att de

tyckte att Stromfors julmarknad ar battre.

kunde finnas en

b VAD KUNDE FORBATTRAS?

béttre kvalitet _
4%

tréngseln _
7%

inget svar
83%

Figur 13. Onskemal pa forbattring

Den sista fragan gallande tjansten var vad som kunde forbattras enligt respondenterna. 83 %
hade inget svar pa denna fraga. Daremot sade 7 % att trangseln borde atgardas pa nagot sétt, 3
% att man borde kunna ta emot bankkort i stdnden och att det skulle vara trevligt med en pub

déar man kunde dricka ol.
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6.1.3 Marknadsféring

VAR HAR DU FATT VETA OM MARKNADEN?

Ostnyland “4'reanm
3% Hort av andra

Nya %’)stis 17%

Kom hit med en grupp 3
3%

Tidning

3%

Greven paminde
3%

Bor i trakten

=% Facebook

a,
Akt forbi m
3%

Helsingin Sanomat
7%

Lovisa Jul
14%

Vartti& Uusimaa
7%

Fran tidigare besdk pad
garden
7%

Figur 14. Marknadsféringskanaler

Den forsta fragan som behandlade marknadsforing, alltsa varifran besokarna fatt informationen

om marknaden, gav stor spridning i svaren. 17 % hade hért om den av andra, alltsa via Word
of Mouth. 14 % via Facebook, 14 % hade sett det i jultidningen Lovisa Jul, som gors av Lovisa
stads turistbyra. 10 % hade fatt veta om det via Malmgards egen hemsida. Andra svar var; fran

tidigare besok pa garden, Helsingin Sanomat, Ostnyland och Nya Ostis (lokaltidning), Vartti

och Uusimaa, och nagon hade &kt forbi och markt stallet.

AR MARKNADSFORINGEN TILLRACKLIG?

Jo, for
lnte;;orgé lokalbefolkning

Maste s6ka fram info sjélv 3%
3%

Intei
Helsingforstrakte!
3%

Jo

Inte i Kouvola 4a7%

7%

Figur 15. Marknadsfdringens tillracklighet
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Denna fraga berérde marknadsforingens tillracklighet. Dar svarade 47 % jo, att den &r det, vilket
ar positivt. 27 % tyckte att den inte dr det och jag markte att de som svarade inte var fran trakten.

T.ex. sade kouvolabor, esbobor och helsingforsbor att marknadsforingen dér kunde vara béttre.

Awven i Borga kunde det forbattras.

HUR SKULLE MARKNADSFORINGEN KUNNA FORBATTRAS?
Mer i Borg8 &n bara i Bredare
Satsa mer p3 att Borgas jultidning marknadsféring
marknadsféra i overlag...
Helsingsfors __
3%

9
Anvénda ndtet merg f
3%

Kvaliteten pa
marknadsféringen
kunde forbéttras

3%
Reklam i Kymen _
Sanomat
3%
Borja marknadsféra
tidigare pa hésten
3%

Inget svar
44 %

Word of mouth-
djungeltelefon...

Svart nér det hénder sal
mycket annat juletid
4%

Viégreklam och info
byn (Isnds)...

Bra som det dr nu
14%

Figur 16. Forbattringsforslag pa marknadsforingen

Sedan fragade jag hur den da kunde forbattras enligt respondenterna, och dar hade de manga
svar. 44 % hade inget svar pa denna fraga och 14 % sade att det ar bra som det ar nu. Forbatt-
ringsforslagen var flera, nagra exempel &r: mer info i Isnas, mera pa Facebook, manga av jule-
venemangen sker samtidigt, Word of Mouth, bérja marknadsfora tidigare, reklam i Kymen Sa-

nomat och satsa mera pa reklam i Helsingfors, och for huvudstadsregionen.
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6.1.4 Aterkommande kunder

KOMMER DU ATT BESOKA MARKNADEN PANYTT?

Kanske/Vet ej
10%

90 %

Figur 17. Aterkommande kunder

Dessa fragor behandlar aterkommande kunder. Forsta fragan var: kommer de att besoka mark-
naden igen? Pa denna fraga svarade 90 % ja, dvs. de kommer att vara aterkommande kunder.
Endast 10 % svarade antingen nej eller att de inte vet. Jag hade aven en foljdfraga till denna

och fragade varfor de kommer att komma igen.

Trevligt nér greven  Finns ingen orsak fér
sjdlv betjénar _ att inte komma
3% \ 3%

FOLIDFRAGA-VARFOR?

Uppkop
3%
Bra produkter _
7%

Fin milj
7%

Inget svar
50%

Nirmaste julmarknad
o

7%

Blir en tradition
13%

Figur 18. Varfor besokarna kommer igen
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Pa foljdfragan varfor de kommer igen var svaren foljande: 50 % hade inget svar, 13 % sade att
det &r en tradition, 7 % sade att det & den narmaste julmarknaden. Andra svar var att det &r en
fin miljo, bra produkter och uppkdp man gor dér och att det ar trevligt nar greven sjalv betjanar

kunderna.

For att sammanstalla de viktigaste variablerna delar jag in det i tva grupper; det som ar viktigast
for min uppdragsgivare att veta, och det som ar viktigt for Malmgard att veta. For min upp-
dragsgivare &r de viktigaste variablerna de som har med marknadsforing att géra, och dessutom
var besckarna bor och vilken alder de &r, sa att de skall veta fér vem och i vilka marknadsfo-
ringskanaler de skall satsa pa. En av fragorna behandlade ocksa hur marknadsféringen skulle
kunna forbattras. Daremot ar de viktigaste variablerna sékert for Malmgard att fa veta vad som
ar hojdpunkten pa deras marknad, och vad som lockar besokarna dit, alltsa sjalva tjansten de

erbjuder. De intresserar dem dven sékert om besdkarna kommer igen och varfor.

6.2 Redovisning av intervjuerna

Det som var intressant med vad jag fick veta av informanterna, var att bada tycktes vara
intresserade av att ordna nagot infor jul, och bada hade dessutom ndgon ging redan tinkt pa att
ordna nagot men att det bara inte blivit av. Wildemans ordnar nu inget infor jul, men de kunde
tdnka sig ha 6ppet hus. Wildemans var med for forsta gdngen under forra arets Lovisa Historiska
Hus, som ordnas i slutet pd augusti varje ir. De hade dé oppet hus, gardsrunda for besdkarna,
man fick se pa den gamla vidderkvarnen och de hade ett gardscafé. Det kom da runt 400
besokare, vilket inte dr s& mycket jaimfort med de husen som finns inne i Lovisa, men dnda
riktigt tillriackligt for att ordna ndgot igen. Virdinnan, Mia, sade att hon kunde ténka sig ordna
ndgot liknande, men under jul, t.ex. att det skulle vara ett av julhemmen som annars finns 1
Lovisa centrum. Det kunde bjudas pé glogg och pepparkakor, och hon kunde berétta om garden
och spela ett stycke pé deras kyrkorgel som de har i huset. Man skulle eventuellt kunna ta sig

en titt i musteriet som finns pa garden.

Labby gérd ordnar, till skillnad frdn Wildemans, mera evenemang redan nu. De beror till stor
del pa att de har sd mycket mera utrymme for att ta emot besdkare. De ordnar de mesta kring

jul, darfor skulle det vara bra om det dven fanns nagot evenemang under jultid. De har ocksa
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haft 6ppet hus under LHH, Lovisa Historiska Hus, ndgra ganger. De har da visat runt besdkarna
1 huset, runt gardsparken och haft utstéllningar med lokala konstnérer. Under jultid sade viarden
att han kunde tinka sig ha Oppet hus, eventuellt ordna smé& rundvandringar lédngs de
vandringsleder som finns dir och som de nu forsoker fa fram. De kunde &ven ordna snickeri i
deras pysselverkstad, savil for ung som gammal, didr man t.ex. kunde f& snickra sin egen
fagelholk eller tomte, eller varfor inte gora sin egen julklapp eller julkort. Barn skulle & ga och
titta pa korna som finns pa garden. Deras gardsbutik skulle vara 6ppen dé sa att man kunde

kdpa hem av deras produkter till julbordet eller till gava.

7 DISKUSSION

Malet med detta arbete var att kunna ge forbéttringsforslag a4t min uppdragsgivare om hur de
kunde forbattra marknadsforingen for Malmgards julmarknad, men dven forbéttringsforslag om

sjdlva marknaden som sdkert Malmgérd sjdlv har nytta av.

7.1 Produktutveckling

Upplevelsetriangeln av Tarssanen & Kyldnen (2011) kan vara bra att ha 1 bakhuvudet nér man
tanker pd vad som finns pa marknaden och vad man kunde utveckla, fastdn den redan tycks
vara en mycket lyckad helhet. Hojdpunkten for flera var att arrangemanget och parkeringen
fungerade. Det tyckte jag ocksd, som sjdlv kom med bil. Malmgérd anvénder vigen dit och
akrarna som parkeringsplats, da det kommer massor med bilar. I &r var det tyvérr sd varmt att
akrarna inte var frusna, vilket ledde till att man inte kunde anvidnda dem. Det ledde till att
manga, dven jag, maste ldmna bilen en bit bort ldngs vigen och promenera ca 5 minuter till
garden. Min &sikt &r att parkeringen dndéa fungerade mycket bra med tanke pa att dér var flera
hundra bilar och lokala FBK dirigerade trafiken och visade kunnigt var man skulle parkera.
Med tanke pa upplevelsetriangeln av Tarssanen & Kyldnen (2011) anvinder man sina sinnen
dé det ar vackert och doftar gott. Det dr en fin stimning p4 marknaden, speciellt om det &r sno
pa marken och dé det borjar skymma. Det brukar eldas, grillas korv och bjudas péd varm glogg
1 olika stdnd. Vixelverkan mellan kund och forséljare dr vanligt. Nivan 1 triangeln dér man léar

sig nagot nytt kan uppfyllas under marknaden, t.ex. lir man sig ofta nigot dd nagon av
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hantverkarna beréttar hur de har tillverkat deras t.ex. fagelholk eller sylt. Den hogsta nivan i
tringeln, alltsa den sjélsliga fasen dd man uppnar en fordndring tror jag oftast inte uppfylls. Alla
andra faser tror jag nog till stor del uppfylls pa denna marknad. Vidret paverkar séklart
upplevelsen, i &r var det fuktigt med ndgra plusgrader och lerigt. Att det inte fanns snd pa
marken, eller rimfrost, dr trdkigt och tar ner pa julstimningen lite, men gér tyvarr inte att géra
nagot 4t. Hoppeligen #r det bittre vider nista ar. Aven upplevelsefiltet av Pine & Gilmore
(1999) ar bra att jamfora med da man vill utveckla marknaden. Hér spelar det stor roll om man
ar aktivt deltagande eller passivt deltagande. Det paverkar sedan till stor del om man &r med
om en upplevelse eller inte, upplever det som estetiskt, underhéllande eller att man lart sig nagot
nytt.

For att besokarna skall vara med om en upplevelse krivs det ofta att alla sma detaljer i kedjan
skall fungera, och det tinker man inte alltid pa. I Lehtinens (2006) konsumtionsprocess har
processen tre olika faser. Faserna dr anslutningsfas, konsumtionsfas och 16sgdringsfas, och i
dessa faser inkluderas inte bara kédrntjdnsten utan ocksa stodtjénster. Alla dessa tjénster dr
viktiga att de lyckas for att besokaren skall vara med om en oforglomlig upplevelse. Coopers
produktutvecklingsprocess (1994) dr ett bra exempel pé detta. For att marknaden lyckas sé bra
som den tycks gora, kridvs det en bra planering 1 bakgrunden. D4 man har idéer till utveckling
ar det ocksa viktigt att utforligt planera hur dessa dndringar skall genomforas, och forsoka testa
dem fore det tas 1 bruk i man av mojlighet. Sedan skall man planera marknadsforingen av den
nya produkten och sedan tas den i bruk. Efter detta &r det bra att evaluera vad som har gétt bra

eller déligt for att kunna forbattra det till ndsta ar.

Som dven Mossberg (2011) tar upp &r det viktigt for foretag att strdva efter att inte bara fa nya
kunder hela tiden utan att gamla kunder atervinder. Det har Malmgérd lyckats med, med sin
arliga julmarknad. Julmarknaden &r populdr och hela 90 % av respondenterna tdnker komma
igen. De kommer huvudsakligen igen for att det har blivit en tradition och de gor bra uppkop
dér, och for att man far julstimning. Men det dr dven bra att tinka pa att halla intresset uppe
med t.ex. genom att f& nya fOrsiljare dit. En sak man kunde tdnka pd ar at ta upp detta med
kortbetalning, som skulle vara upp till var och en av forsiljarna att sjilv besluta. Idag har de
flesta inte kontanter med sig och det skulle sékert underldtta mangas uppkop, och forsiljarna

skulle inte behdva ha sa mycket vixelpengar.
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7.2 Segmentering

Fore man kan borja planera sina marknadsforingskanaler bor man ténka pd vem som &r ens
kunder, alltsa vilket segment man skall rikta sig till. Olika kundsegment anvénder olika kanaler.
Haér spelar de olika segmenteringsgrupperna av Zeithaml & Bitner (2000) stor roll; geografisk-
, demografisk-, psykografisk-, och beteendemadssig segmentering. Exempel pa sadant som kan
paverka valet att besoka marknaden &r; var man bor, vilken alder de dr, som i sin tur paverkar
vad man &r intresserad av, hurdan livsstil man har och hurdant kopbeteende man har. I och med
denna undersokning fick jag veta att hdlften av mina respondenter var pensionérer, men det
kommer dven unga dit, alla med ett intresse for ekologiskt, ndrmat och hantverk. Man kan
saklart inte generalisera det dver alla besokare, dér var dnda allt som allt flera tusen besokare.
Med denna information dr det enligt mig viktigt att marknadsfora sig bade modernt och
”’gammaldags™, alltsd bade pé t.ex. Facebook och Instagram, men ocksa i tidningar, radio och
reklamblad sdsom Lovisa Jul. For att nd ut till huvudstadsregionen borde man fundera i vilka

kanaler de skulle fa bést synlighet dér, i alla fall i tidningar som Hbl och Helsingin Sanomat.

7.3 Marknadsféring

Marknadsforingen tycks har lyckats néir det giller lokalbefolkningen. Det gors reklam 1 Lovisa
Jul, Ostnyland, Nya Ostis och dessutom p& Facebook, bdde av Malmgard sjilv och Lovisa stads
turistbyra. Dessutom vet de flesta i nejden redan om marknaden frén antingen tidigare besok
eller djungeltelefonen, alltsd med andra ord Word of Mouth. Jag mérkte dé jag fragade var de
bor, att ganska minga kom ldngre ifran, dven frdn huvudstadsregionen. De sade da att
marknadsforingen ditat varit ganska délig. Mitt forslag till forbéttring ar att man bor na ut till
en bredare publik, fr.a. mera mot huvudstadsregionen, dirifran det faktiskt borjat komma mer
besokare. Det dr ju inte sa langt dit, trots allt. Nio personer frdn huvudstadsregionen sade att det
var svért att hitta information ndgonstans om marknaden, t.ex. i tidningarna och pa nétet méste
man fiska fram det och veta ungefar var man skall borja soka. T.ex. en annons 1 Helsingin
Sanomat skulle vara bra. Jag tycker dven det dr viktigt, som nigon svarade, att borja
marknadsfora tidigt, redan pa hosten. Da hinner man fardigt planera och ldgga in i kalendern, 1

och med att det finns sd mycket som ordnas kring julen, och man hinner inte till alla evenemang.

39



Det ar ocksa viktigt att uppdatera hemsidorna och att publicera inldgg ju ndrmare evenemanget
man kommer, t.ex. med ndrmare tider eller vilka forsdljare som kommer att finnas pé plats. Det
gjorde Malmgéird mycket bra via sina kanaler, p4 bade Facebook och Instagram. Kotlers
marknadsforingsmix (2014) dr bra att anviinda d& man planerar sin marknadsforing. I detta fall
tror jag dr det viktigt att fokusera pa brandet Malmgérd, alltsa p som i produkt, i och med att
det redan ar ett kdnt brind da de redan har sitt eget bryggeri och spannmélsprodukter. De har
nu redan en egen stil pa sina etiketter pa 61flaskorna och de andra produkterna. De satsar mycket
pa ekologiskt och nirodlat, som dr deras trumfkort. Sjdlva platsen ar ocksd en sak de kan
marknadsfora, for det ligger pa sa fint stélle och néra till bdde Lovisa och Borga. For tillfdllet
fungerar det endast med kontantbetalning, men ifall de skulle borja ta emot kort skall de absolut
marknadsfora det. Da anvinds ocksd p som i pris av marknadsforingsmixen. P som i personal
tycker jag fungerar bra, i alla fall deras egen personal. Gérdsidgarna sjdlva ar pa plats och

beréttar om produkterna och girden at besdkarna, det uppskattades ocksa av mina respondenter.

7.4 Produktutveckling for Wildemansgard och Labby

Som Komppula & Boxberg (2002) tar upp, ar det viktiga i borjan av en
produktutvecklingsprocess, att veta segmentet man vill nd. Jag tror att de som kommer att
besoka dessa gérdar dr intresserade av landsbygden, gamla gardar, historia och ekologisk
nirmat. Detta intresserar idag bade unga som &r i det stadie dér de bygger hus och bildar familj,

och dldre med redan utflugna barn och pensionérer.

Mia Aitokari, virdinnan pad Wildemansgard, kom sjélv med en idé som jag tyckte 14t bra. Hon
tycker om jul, och de har hela tiden lite jul 1 huset enligt vardinnan. De skulle kunna ha 6ppet
hus under Lovisa Jul, d& nér julhemmen i staden dr Oppna for besdkare. De har haft 6ppet under
LWT, Loviisan Wanhat Talot, och d4 kom det mycket folk. Hon sade att det fungerade bra, hon
tycker om nér det kommer ménniskor dit, hon kan gérna berdtta om garden for besdkare. Hon
trivs 1 koket ddr hon kunde st och baka nagot at besdkarna, och servera glogg medan hon
berittar om garden och vad dér finns. De har ju dven ett musteri pa garden som anvénds flitigt
pa hostarna dé det mustas dppelsaft av bade deras egna dpplen och kunders. Vid sidan om detta
hade deras barn ett litet gardscafé som dven kunde hallas nu, om védret tilldter. De kunde dér

sdlja sina egna produkter, t.ex. glogg, saft och camelinaolja. Hon sade dven att de kan visa den
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gamla fina viderkvarnen som finns pa garden och vardinnan skulle dven kunna bjuda besdkarna
pa en fin orgelkonsert, hon dr nimligen en egenlard orgelpianist. (se bilaga 4.) Fastin de andra
julhemmen é&r inne i staden, och detta skulle vara utanfor tycker jag att det passar in. De som
bor i Isnés eller annars ldngre bort frdn centrum besoker kanske hellre julhemmen som ligger
ndrmare dem. Néar man planerar marknadsforingen av detta kan man anvinda sig av Kotlers
(2014) 4 (eller 7) P:n, for att fors6ka anvédnda sig av alla P:n. Fore det kan det vara bra att tdnka
pa vem som skulle besoka evenemanget for att veta var man skall marknadsfora sig.
Marknadsforing av detta skulle sjilvklart finnas i Lovisa Jul- bladet, Nya Ostis och Ostnyland,
dir dven Borgébor ldser det. Man bor dven komma ihag att det dr néra till Borgd, att man inte

glommer att marknadsfora dér.

Virden pé Labby Gérd, Juha Néri, som jag intervjuade i mars, talade ddremot inte bara om
Oppet hus. Han hade ménga bra idéer om vad man kunde ha dér, sddant som de annars dven
ocksé ordar under sommaren. Idéer jag har for evenemang pa Labby gérd skulle vara en dag
eller t.ex. ett helt veckoslut didr man ordnar olika aktiviteter pd girden. Han talade om att de
héller péa att roja upp gamla forntida stigar som har gitt mellan garden och kyrkbyn, och att de
finns mycket av dem dér runt i omradet. Om de skulle f4 dem r6jda skulle man kunna ordna
vandringar ldngs med dessa stigar. Han talade d&ven om smaskaliga konserter och utstéllningar
som har visats i huset, det kunde ordnas did under samma veckoslut. De har dven en
hantverksbod, dér man brukar ha grupper pd sommaren. Garden har dven en gardsbutik, som
forut har varit 6ppen, men nu ir under renovering. Butiken dr bra att ha 6ppen d& under
veckoslutet, s& att de kan f4 ndgon forsédljning ocksd pad samma géng. Besokare kdper ofta
produkter till julbordet eller julklappar pa sadana hir evenemang fore jul. Juha beréttade dven
om att de har kor pé garden, som skulle locka till sig barn, da de kan gé for att se pa djuren. De
har tidigare tagit emot grupper, bade pensionérsgrupper och handikappade och gjort nagot i
verkstaden och sett pa djuren pa garden. Juha berittade d&ven om att de ndgon géng har ordnats
herrgardsrundor, dir nejdens herrgdrdar har varit med, det tyckte jag lat som en bra idé (se

bilaga 5.)
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7.5 Konklusion

Min forsta idé for en julprodukt, som skulle kunna anvdndas p4 Malmgard och gérdarna i Isnés,
skulle vara ett herrgardsveckoslut i Lovisa. Veckoslutet kunde sammantrédffa antingen samma
veckoslut som Malmgard har sin julmarknad, eller sedan ett skilt veckoslut. P& veckoslutet
skulle det ordas en herrgardsrunda, diar man skulle besoka alla tre gardar. Herrgardsrundan
skulle ordnas med buss, dit man skulle ha anmilt sig pa forhand, och kunde starta frén
Helsingfors och plocka upp intresserade pa vdgen. D4 kunde en busslast t.ex. bdrja pa
Malmgard med visning runt pa garden, diar nagon beréttar om gardens historia och man kunde
ha en utstéllning inne i herrgdrden. Roligt skulle det 4ven vara om de som héller rundan, &r det
da dgarna sjdlv eller ndgon annan, skulle kla sig enligt tidsenliga gamla kldder. Gardsbutiken
och gérdscaféet skulle sjalvklart vara 6ppen under veckoslutet. Darifran skulle bussen sedan
fortsétta till Wildemansgard dir besokarna skulle visas girden, musteriet och vdderkvarnen.
Virdinnan skulle kunna berétta om garden 6ver en mugg glogg och pepparkaka, och kunde
sedan halla en orgelkonsert for en mindre grupp. Dérifrén skulle bussen sedan éka till Labby
for att se runt dér, njuta av en utstdllning eller en konsert och sedan skulle man fa se pa korna.
Den kunde sluta pd Labby 1 och med att de erbjuder catering och kan bjuda alla pé mat. P4 alla
gérdar skulle det finnas mojlighet att kopa gérdens produkter. Herrgardsrundan skulle sékert
vara inriktad mera mot éldre, men dven sdklart yngre med landsbygds- och historieintresse.
Herrgérdsrundan kunde alltsé infalla samma veckoslut som marknaden, men det ar kanske

battre att ha det under ett skilt tillfalle.

Forutom herrgardsrundan, har jag enskilda idéer for produkter till gardarna. Malmgards
julmarknad infaller pa ett veckoslut i mitten av december, vilket jag tycker dr passligt. Det ar
en mycket vilfungerande helhet, som de har kunnat utveckla efter alla dess &r. Som en ny idé
skulle jag foresla att Lovisa lucia besoker marknaden, det har hon ndgon gang i tiden gjort ifall
jag forstatt rétt. Detta kunde inte ha ordnats i ar, i och med att lucia krontes forst efter att
marknaden hélls. Aven ponnyridning skulle vara en sak som méjligtvis, med lucia medriknat,
skulle dra dit mera barnfamiljer. Malmgard har kanske medvetet vilja ha sin julmarknad mer

inriktad pa vuxna och éldre besokare.

Min idé for Wildemansgard ér, att de skulle vara ett av julhemmen i Lovisa, och alltsd da ha

oppet hus for besokare som vill komma och njuta av den mysiga julstimningen hos familjen
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Aitokari. Det skulle bjudas pa deras egen glogg och pepparkakor och annat som hor julen till.

Om védret tillater skulle de ha ett gardscafé och visa runt besokare pa garden och musteriet.

Idén for Labby gard skulle vara nadgot evenemang under december, antingen en 16rdag eller
lordag- sondag. De skulle ha 6ppet hus, gardsbutiken skulle vara 6ppen, 1 pysselverkstaden
skulle man kunna ha en egen julkappsverkstad for bade barn och forédldrar. Dar kunde man t.ex.
fa gora sin egen julklapp, snickra en fagelholk eller pyssla ihop julkort etc. Inne i huset kunde
det vara en utstillning med gamla fotografier frdn garden eller eventuellt en liten konsert. Om
det inte finns snd pa marken kunde besdkarna visas runt i gardsparken och det skulle ordnas
vandringar runt de forntida vandringsleder som gar igenom omradet, som de nu héller pa att
griava fram. Barnen skulle fa gd och titta pa korna, och foridldrarna kunde f4 vara med om
tradgardsterapi, ifall védret tillater. Garden ordnar girna evenemang bara det finns efterfragan,

sa mojligheter finns.

8 AVSLUTNING

I detta avslutande kapitel gér jag igenom arbetets validitet och pélitlighet, vad det innebar och
idéer till fortsatt forskning, alltsd vad som kunde vidareutvecklas av min uppdragsgivare och
ocksd Malmgard sjidlv. Det sista i kapitlet dr slutord, dir jag sammanfattar vad detta arbete har

inneburit for mig.

8.1 Validitet och palitlighet

Reliabilitet innebédr arbetets grad av palitlighet. Jag vet att undersdkningens pélitlighet kan
diskuteras i och med att det var sé liten grupp jag intervjuade pa marknaden. Jag valde att vélja
ut 30 stycken respondenter. Det tog mig ca 6 timmar att fa in alla svar, och jag var pd marknaden
sd gott som hela dagen. Fastin jag intervjuade en sd begrinsad mingd ménniskor, och
julmarknaden besoks av ndarmare 5000 besokare varje ar, tycker jag att ja fick bra svar. Minga
svarade samma sak och jag mérkte att det fanns ett monster i svaren. Jag hade dven ndgra 6ppna
frigor, som kan ha misstolkats och dirfor gett fel svar. Med resultatet jag fick kan man dnda

inte dra ndgra slutsatser, utan man borde gora en storre undersokning med fler respondenter.
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Lovisa stads turistbyrd och Malmgard kan ha nytta av min undersokning ifall det ndgon géng

gors igen, sa kan de resultaten jdmforas med varandra. (Altinay & al, 2008 s. 130)

Om reliabilitet innebdr noggrannhet, betyder validitet kortfattat om man har métt det man skulle
mita. Min uppdragsgivare ville veta om marknadsforingen var tillrdcklig, om besdkarna var
nojda, varifran de kom etc. Validiteten 1 undersokningen ar jag n6jd med, jag hade ganska klart
for mig vad de ville fa reda pa och forsokte formulera min fragor sa att ja skulle fa svar pa dem.

(Altinay & al, 2008 s. 130-131)

8.2 Fortsatt forskning

Jag hoppas att min uppdragsgivare kommer att ha hjélp av min undersdkning pd Malmgérd. De
har lyckats bra med att marknadsfora evenemanget for lokalbefolkningen, men de kanske
mairker att det inte ar tillrdckligt i de markandsforingskanaler som nér huvudstadsregionen.
Malmgard kommer dven att f4 mina resultat och kommer sékert girna se vad besdkare ar ndjda
med, och vad som kunde forbittras. Eftersom min undersdkning var sa liten, med endast 30
svar, skulle det vara bra att gora en lite storre undersokning med mera respondenter, det kunde
vara en enkit istdllet for att ndgon gér runt och intervjuar. D& skulle man fi ett mer
sanningsenligt svar, och dé skulle man kanske kunna dra slutsatser, vilket man inte riktigt kan

gora med min undersokning.

Det resultat jag fatt fran informanterna pé gardarna &r i1 detta skede bara idéer, och min
uppdragsgivare far fortsitta darifrdn med att utveckla vidare det jag redan borjat pa. De far
hoppeligen idéer for hurdan produkt det kunde utvecklas. Kanske det dven i1 framtiden kunde
finnas flera herrgdrdar med i1 Lovisa Jul, som t.ex. Kulla gird i Tessj0, som nu inte togs med 1

mitt arbete.

8.3 Slutord

Detta examensarbete har varit givande och utmanande. Processen har tagit ganska linge och
har emellertid varit frustrerande. Jag har fétt jobba sjdlvstandigt med arbetet efter forsta traffen
med min uppdragsgivare, som var i december 2015. Jag fick klara uppgifter, de ville veta om

de lyckats med att marknadsfora Malmgards julmarknad, och om besdkarna dér var ngjda. Vid
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sidan om det bestimde vi vilka gardar jag skulle forsoka fa med i ndgot evenemang. Annars har
jag fatt komma med alla idéer sjdlv, intervjuat sjdlvstindigt, och sedan mejlat med min
uppdragsgivare om jag har behovt hjidlp med négot. Till detta arbete planerades samarbete med
dnnu en tredje gard, Kulla gérd, men jag mérkte sjilv att det holl pa att blir for tidskrdvande, sa
vi kom Overens om att ldmna bort det och koncentrera oss pa gardarna i Isnis. Jag &r sjalv nojd
med mitt resultat fran marknaden, och tycker jag fick reda péd det jag skulle. Det som &ven
glader mig &r, att informanterna pa de tvé gardarna vi hade med i projektet dr intresserade av

att ordna ndgot infor jul, och det var ju det som var vért mal.

Jag vill slutligen tacka min uppdragsgivare for gott samarbete och kontaktpersonerna pa
gérdarna, Mia Aitokari och Juha Nari, for att jag fick intervjua dem. Ett stort tack gar dven till

min handledare, Hellevi Aittoniemi, for all hjélp hon har gett mig under skrivningsprocessen.
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BILAGOR

Bilaga 1. Intervjufragorna, Malmgards Julmarknad 12-
13.12.2015

© ©® N o g b~ w D

Vad har lockat dig hit?

Vad ar du speciellt n6jd med pa julmarknaden?
Vad har varit hojdpunkten idag?

Ar du missndjd med nagot pa julmarknaden?
Vad kunde forbattras?

Var har du fatt veta om marknaden?

Ar marknadsforingen tillricklig?

Hur skulle marknadsfoéringen kunna forbéttras?

Kommer du att besoka marknaden panytt? Foljdfraga- Varfor?

10. Alder?
11. Var bor du?

Bilaga 2. Intervjufragorna pa Wildemans

Den 29.2.2016 Mia Aitokari / Wildemans, Isnas

N o o a s~ wDbh e

Hur lange har ni haft garden?

Vad har funnits dar forut?

Vad produceras har? Var siljs det?

Man hamtar sina egna applen till er for att géra saft? Ar det populért?

Ar det dterkommande kunder eller far ni mycket nya kunder?

Ar hosten er hogsasong?

Arrangerar ni nagot pa garden? (laste om mindre guidningar och kurser, forelas-
ningar)

Hurdan &r en typisk kund hos er? (alder, kon, intresse)

Ar ni med under LWT-dagarna?



10. Hurdan marknadsforing har ni? (Vilka kanaler, aktivt)?

11. Har ni ndgon gang tankt pa att ordna nagot under jul?

12. Kunde ni tanka er att ha nagot evenemang fore jul?

13. Skulle ni vilja ha det ensamma eller eventuellt tillsammans med Labby Gard?

14. Har du forslag pa vad det skulle kunna vara?

Bilaga 3. Intervjufragorna pa Labby

Haastattelu 21.3.2016/ Labby Gard

Milloin olette ostaneet tilan?

Tamahan on ekotila, kertokaa véhan siita?

Mité kaikkea viljellaan taalla?

Luin teidén sivulta ettd lihaa voi saada toimitettu kotiin?
Mité taalla tilalla jarjestetaan talla hetkelld, kursseja?
Onko teilla auki LWT- péivina?

Voisitteko harkita jarjestda jotain jouluksi? Ehka mahdollisesti Wildemansin

N o a ~ w e

kanssa?

8. Onko teilld ideoita mita se voisi olla?

Bilaga 4. Intervju med Mia Aitokari/ Wildemans, 2016
Den 29 februari 2016, i hennes hem pa Wildemans i Isnis.

Intervjuare: Moa Slangus

Intervjuperson: Mia Aitokari

Intervjuaren: |

Intervjuperson: IP

I: Sadar, okej..Wildemans gard... Hur lange har ni haft garden, eller nar ha ni flyt-
tat hit?
IP: Vi har flyttat hit for 18 ar sedan.



I: Okej.

IP: S33a..98 blir det val?

I: Jo, de ju ganska lange de. VVad var héar forut, eller vem hade de fore er?

IP: Alltsa..alltsa det har var ett dodsbo som salde det till oss. Och..och det dar, 666.. det
var tva personer som, eller tva familjer egentligen som agde det har som.. som bada
hade bott har som barn.

I: Joo o.

IP: Men att de hade varit tomt i ver 10 ar..15 ar. Att deras mamma hade varit den sista
som hade bott har. Och sedan flyttade ocksa hon till ett aldringshem..och sa va de slut
pa boende.

I: Det héar ar alltsa en mycket gammal gard..?

IP: Jo, det &r en urgammal gard. Sa fore dom alltsa..dom..deras pappa hade varit forval-
tare pa..pa Sjogard och det har var da forvaltarbostad for Sjogard, men fore det.. &nnu
in.. langt in pa 1800- talet sa var det har ett sateri. (Intervjuperson hostar till) Och.. och
det dar.. pa 1860- talet sa saldes det har sista gangen pa auktion som ett sateri. Att hu-
vudbyggnaden har brunnit ner nagongang pa 1800- talet. Och det déar..och hér fanns
egentligen.. alltsd dom hér ar ju alla sa att sdga nya byggnader, ocksa det har huset. Det
hér ar fran 1917. Sa att det déar..sa har finns ingenting kvar av det gamla férutom sedan
sadana har fornminnen, alltsa husgrunder fran 1500- 1600- talet som finns déar i var
skog..sa det ar liksom museiverkets, under deras beskydd sa att det dar man far int
bygga dar nagonting eller..

I: Joo just det, man far int réra det da..

IP: Jo..joo..

I: Mmmh, s ar har nagon vaderkvarn jag laste om en sddan pa era sidor?

IP: Jo, dar! (Pekar ut fran fonstret)

I: Jo, just det! Den hann ja inte ens se. Jo.. ar den ocksa da fran..?

IP: Jo, den ar fran 1896, och det ar den sista vaderkvarnen egentligen, eller bland de
sista vaderkvarnarna som byggdes hit i trakterna, for sedan kom elen.

I: Ja, ja..just det.

IP: Mm, men att det dar..den har anvénts och den ar den enda fungerande..sadana har,
historiska vaderkvarnen i Ostra Nyland som finns 6ver huvudtaget. Alltsa det finns
andra véaderkvarnar men de har inte indlvorna kvar.

I: Okej sa den fungerar?



IP: Den fungerar.

I: Brukar den vara igang nagon gang?

IP: Nej.. vi ha inte haft igang den. Det skulle vara sa mycket jobb.
I: Det ar mycket jobb, jo.

IP: Den &r nu en vacker prydnad dér.

I: Jaa, sen sa..ni gor ju alltmojligt har pa garden, vad produceras har? Ni har ett
musteri?

IP: Jo, vi har ett musteri och det &r ju egentligen var huvudsyssla..liksom gallande gar-
den..att det d&r vi odlar applen sjalv och mustar dem, plus &nnu sen kundernas applen,
vilket betyder att vi har..brada hostar och sa har vi 3 manaders mustningssasong utan
avbrott egentligen.

I: Ja, att det ar hela tiden, fullt upp..

IP: Joo 0.. Men sen sadana har hostar som ifjol t.ex. sa ...

I: Det var lite daligt..

IP: Det var uruselt. Det var nog det sdmsta aret nagonsin. Men att det ar nu sddant man
far noja sig med.

I: Kanske det skulle vara lite battre i ar..om det skulle vara mera sol och mindre
regn.

IP: Jo. Sa det ar var huvudsyssla hér pa garden..och sa odlar vi sjalva alltsa forutom
applen, sa..s& vissa akergrodor..66.. ho till bade kor och héstar, och sen bl.a. camelina,
som &r en sadan har oljevaxt.

I: Jaa, som ni da gor till olja?

IP: Jo.

I: Saljer ni den har appelsaften nagonstans?

IP: Jo! Vi séljer den egentligen mest i Helsingfors..

I: Helsingfors? Okej!

IP: Jo. Och sedan pa dehar rekona nufértiden.

I: Aah! Jo.

IP: Att det har nu varit, nu fick vi ju inte sa mycket appelsaft ifjol sa nu finns det inte sa
hemskt mycket att salja men..men det dér..sedan nar det blir mycket mera sa far man
sprida ut det pa flera >’rekon”’. Men det har no varit..alltsd dehar *’rekona’’, det ar SA



behéndigt! Det ar sa behandigt, man far in bestallningen och sa kér man dem dit och sa
ar det pa en halv timme allt..

I: Finns det har nagot stalle som..?

IP: Liljendal!

I: Liljendal! Jo jo, men ja tankte har ar ingen rekoring?

IP: Nej..nej.

I: Kommer det mycket (bestallningar) dar fran Liljendal?

IP: Det ar den bésta rekoringen.

I: Okej..?

IP: Det ar pariktigt den basta. Den servar ett sa stort omrade. Fran Lovisa till Lapptréask
och Elimé o..

I: Lovisa, Perna, Lapptrask jo..

IP: Jo, alla kommer dit. Sa det har varit den basta.

I: Ja, sa det funkar sa att man bestaller liksom vad man vill ha o sa hamtas det..
IP: Via Facebook

I: Via Facebook..och sa hamtas det dit, och sedan?

IP: Och sa delas det ut och sa far man pengarna genast och sedan ar det putsveck.

I: Okej..alltsa tar Lilja ndgonting av det eller gar det rakt till..?

IP: Nej..

I: Okej! Det &r..oj vad bra!

IP: Jo, det ar jattebehéndigt system, att det ar nog..

I: Sa ni séljer appelsaft dar?

IP: Jo, vi saljer dppelsaft dar jo..jo. Och olja ocksa om det finns.

I: Vad alltsa anvander man den dar oljan till? Vad som helst?

IP: Allt! Jo..alltsa det &r en sadan dar kallpressad..superhalsosam olja.

I: S& man kan anvénda den till matlagning?

IP: Jo..jo! Riktigt bra..

I: Jo..nd alltsa..ar det populart det har med att man hamtar egna &pplen hit..och
gor saft av dem?

IP: Jo, det &r nog for vi..alltsa det finns egentligen sadana har goda appelhdstar och sa
finns det for litet musterier. S da har vi t.o.m. tva veckors ko.

1: Oj..

IP: Mm..telefonen ringer stup i ett och..



I: Ar det liksom, frdgan om hur mycket manniskor kommer det ungefar da pa..?
IP: N&..umm..skall vi nu saga..umm..alltsa vi delar ut tider sadar med en timmes mellan-
rum forutom da nar det ar riktigt brattom sa forsoker vi pressa in alltid med en halv tim-
mes mellanrum ocksa, om det ar mindre kunder. Sa att..om vi nu har 15 kunder par dag
ungeféar..och, och det dér..kanske under 60- 70 dagar, minst.

I: Mm..

IP: S& nu blir det ju en hel del..

I: Det ar ganska mycket jo..

IP: Och det r ju inte bara en kund som kommer in fran dorren utan det ar ofta hela fa-
miljen..de kommer och dventyra lite, det ar roligt..

I: Ja ja precis!

IP: Det &r spannande..(smaskrattar)

I: Sa det &r sa att man mast alltid ta med sina egna appel och sa gér man saft pa
dem och sa..far man ta hem det?

IP: Genast!

I: Genast..okej.

IP: Jo, att det gar pa en timme, 100 kg/ 1h. Och sedan, vissa har egna flaskor med och
dem som inte har sa saljer vi till.

I: Okej, jo.

IP: Jo, allt far man sedan harifran.

I: Okej, den ar da liksom ditat? (pekar bakat mot musteriet)

IP: Jo.

I: Tankte ocksa nar jag kom in med den vagen att nar den fortsatte ditat sa tankte

jag att den maste ju vara dar..

I: Ja, de kunderna som ni far hit sa..sa ar det sana som..har det blivit sadar att det
ar sana som har varit har foregaende ar och vet du kommer tillbaka eller?

IP: Jo, det &r sddana kunder plus..plus..

I: Far ni nya kunder ocksa?

IP: Jo nu far vi nya kunder hela tiden..alltsa vet du unga familjer som bygger hus och
har planterat sina forsta appeltrad for 5 ar sedan, sa borjar de plotsligt fa skord och sa far

de 80 kg och sa ar de helt i blasten att..att va ska de géra med dem. Sa att..jo o, heatiden



nya kunder ocksa men sedan hemskt mycket, alltsa vi hade ju vart forsta musteri i Mant-
sala.

I: Ja, att de kommer liksom dérifran?

IP: Jo, det kommer darifran ocksa vara gamla kunder..det kommer fran Lahtisomradet,
vi har fran Helsingfors och Esbo och..och t.om. fran Vastra Nyland. Och sedan fran
Kotkahallet och liksom..en ganska stor radie.

I: Men &nda mest gamla kunder?

IP: Mest héarifran Borga, Lovisa..

I: Jojo. Men mest gamla kunder som kommer tillbaka?

IP: Jo. Sadana som ar vana vid att det skall finnas dppelmust.

I: Och vet hur det fungerar..

IP: Jo.

I: Hosten ar hogsasong..det sade du redan att hésten har ni mest att géra?

IP: Jo.

I: Arrangerar ni ndgonting har pa garden?

IP: Jo, alltid nu och da..nagonting. Oftast i samband med andra evenemang..sa att det
dar..

I: Just det.

IP: Jo, s& har vi nagonting. Att vi var med ifjol i den har Lovisa Historiska Hus, och da
hade vi ju 6ppna dorrar har och s& har vi grupper..som vi kan bjuda nastan vad som
helst till, att om det ar vackert vader sa kan vi ta en lite storre grupp men om det ar da-
ligt vader sa kan man tyvarr inte sedan..for vi har ju inte liksom inomhus utrymme sen
sd mycket att..nog ryms man ju hit in..25 personer men inte en busslast.

I Mm..

IP: Att da nar det kommer en busslast sa..s& det dér sa ha ja haft stort talt dar ute och..
I: Det har kommit nagongang, busslast?

IP: Jo. Men att det & nog bara sommar, host.

I: Om det ar grupper sa vad, vad liksom visas? Eller har ni nagon forelasning?
IP: Na da gar vi och titta pa vaderkvarnen och, och det dér, tar en sadan har gardsrunda.
I: Gardsrunda..ocksa dit till musteriet?

IP: Tittar pa appeltradgarden och musteriet..och sedan det héar..och nu har vi ju som ny-
het for mindre grupper sa kan vi halla en liten orgelkonsert, att vi har ju en riktig kyr-

korgel hér i huset.



I: Aah, okej.?

IP: Men det dr da max 25 personer, att mera kan jag inte tranga dit upp riktigt..
I: (Smaskrattar)

IP: Vi kan ga och titta pa den.

I: Jo, garnal

I: Ja..umm..hurdana kunder ar det liksom som kommer hit? Sadar, ja menar al-
der och ar det nagon, ar det mycket..?

IP: Aldre..

I: Aldre,jo..

IP: Jo, att om man tanker pd musterikunderna speciellt sa..sa oftast liksom..umm..

I: Ar det par eller?

IP: De flesta ar par jo. Och de flesta &r nog..nemskt mycket just sadana dar pensioner-
ande som gor ocksa for sina barn och sina barnbarn.

I: Just det.

IP: Att det dar..det ar nog typiskt. Joo..och det fungerar jattebra pa det viset att det ar
liksom.. De har tid att komma mitt pa dagen ocksa.

I: De har ju tid..ja precis. (smaskrattar)

IP: Att vi kan ju inte musta allas appel da pa kvallen, att vi mast ha dagstider och darfor
blir det val sa att det ar mor- och farforaldrar som kommer hit.

I: Ja, som kommer och tar till alla pa en gang.

IP: Jo.. Och grupper sedan sa det &r sadana dar pensionarsgrupper och Marthagrupper
och..och sadana har. Sadana som é&r intresserade av landsbygdens liv och leverne.

I: Och mest 6stnylanningar sakert, eller nd bussarna kanske kommer langre ifran
ocksa?

IP: Jo..nd ska vi nu séga pa en sadan har 200 km radie ungefar. Att musterikunderna
kanske pa 100-150 km avstand.

I: Att helsingforsborna har ocksa hittat hit?

IP: Jo.

I: Jo, for inte ar det ju anda sa langt..

IP: Nej, det &r inte langt..det ar inte alls langt. Alltsa vi har ju kort vag till Helsingfors,
helsingforsarna har lite langre vag hit.

I: (borjar skratta)



IP: Du vet det dar mentala avstandet..det ar markligt..

I: Jo, det &r faktiskt stor skillnad.. Nu har jag ocksa manga klasskompisar som
tycker att ""Herregud, Lovisa? Det ar ju jattelangt borta!"" och anda kér man dit
pa en timme.. Att jag tycker inte att det ar langt harifran dit men att..

IP: Sa ér det.

I: Ja, ni hade 6ppet forra aret under Lovisa Historiska Hus- evenemanget?

IP: Jo.

I: Var det forsta aret eller?

IP: Det var forsta gangen som vi var med..liksom som hus ocksa. Vi har haft nagot
gardsloppis och nagonting sadant tidigare .

I: Just det, men inte som hus. Var har mycket manniskor da?

IP: Vad hade vi? Over 400 besokare..det &r ju inte mycket med de har som har 5000-
6000 under veckoslutet men..

I: N& naa..men det har ar pa de viset lite ytterom..alla kommer inte heller hit.
IP:..Men jag avundas INTE!

I: Har skulle vara ganska mycket om det mitt i allt skulle komma..

IP: Jo, men det gick hemskt bra. Att det dar..pa det viset var jag nog 6verraskad att det
gick sa bra. De kom i en jamn strom, att de kom inte sadar vet du >’poff> plotsligt 70
personer utan..

I: Hade ni da bara det har huset eller var det ocksa musteriet?

IP: Nej..vi visade nog, inte musteriet men nog vaderkvarnen och huset, och sa hade vi
gardscafé dar.

I: Jo jo, okej.. Tankte ni ha 6ppet nu?

IP: Na..det beror s& mycket pa Vesas (vardens) arbetsturer..

I: Ja, nar bada maste vara hemma..

IP: Och de skulle gérna vilja veta redan i maj, och ja sade att vi kan inte svara..

I: Nej, det gar inte..

IP: Att om de vill ha med oss sé..sd maste de véanta pa svar. Nu tror jaga att det ar
ganska manga familjer som har det pa det viset, att det dar..ar beroende av..

I: Ja, av att veta om jobbet..

IP: Mm.

I: Jo saklart. FOr det &r nog ganska tungt om man ensam skulle masta..passa pa

alla..flera hundra manniskor. Isafall maste man sedan ha nagon och hjalpa till.



IP: Jo, man mast anda ha..liksom att, jag hade ju Selma (dottern) och hennes vanner
som skotte gardscafé.

I: Aah, jo jo.

IP: Jo..och ja baka! Och ja bakade, och ja bakade, och ja bakade..

I: (skrattar)

IP: Och jag stod hér i..jag stod hér och bakade..och sedan nér jag inte bakade sa satt jag
uppe vid orgeln och spelade. Att det var antingen eller..men det var jattekiva egentligen
att na jag stod har o bakade sa nar manniskor kom in sa kunde jag liksom valkomna
dem och sa doftade det gott och sa héar..sa det var ju helt..det var riktigt bra.

I: Jaa..o sedan.. Hurdan marknadsféring har ni?

IP: Vi har inte marknadsforing nej..

I: Inte pa det viset alls? Ni har en hemsida atminstone..for den kolla jag?

IP: Jo, vi har en hemsida och den har fatt mycket bra respons. Jag har forsokt ta den sa
att dar inte ar hemskt mycket sadan har aktuell information utan..utan sadant dar allmant
som &r alltid aktuellt.

1: Jo.

IP: Och det dér..och sedan produktinformation sa mycket som det behovs. Men att vi
behover inte hemskt mycket marknadsfdra vara produkter for att (hostar) vi producerar
anda sapass lite..att det dar..att det har atgang i varije fall. Vi har vara kunder som ko-
per.. Vi har vissa sadana dar specialkunder som vi producerar lite extra till, t.ex..vi har
den dar ena Michelin-restaurangen i Helsingfors, den dar Ask. Sa vi gor deras soft-
drinks, alltsa alla alkoholfria drycker ti dem. Men att det ar ju ganska lite anda..

I: Nej.. Ja tyckte sjalv hemsidan var jattebra.

IP: Kiva.

I: Liksom kiva bilder och man hitta..man hitta va man behodvde.

I: Joo o.. Ha ni ndgon gang tankt pa sadar, att ha nagonting jultid?

IP: Jo! Jo, alltsa jag har atminstone tankt..Vesa (varden) gar med om jag..ar Gverty-
gande.

I: Han &r med pa allt.. Du &r den som bestammer..?

IP: (skrattar) Jo o.. Och det dar..jag har nog lite tankt pa det..att det dar.. Vi har ju jul
hela tiden har i huset, det har ar ju helt..vi har aret om jul, vi har ju tomtar har och allt-

mojligt har sa, sa att de sa naturligt. Det skulle passa riktigt bra.



I: Mm..

IP: Det som man bara borde bestélla sen &r att det skulle vara sno ocksa pa garden.

I: Jo, alltsa om det skulle ha sett ut sdhar..sa som det ar nu, om det skulle ha varit
pa julen!

IP: Jaa.

I: Ja téankte ocksa pa samma att huhhu..

IP: Sdg inte annat..

I: P& julen var det trakigt vader och nu..

IP: Jo det var nog..blasipporna borja ju tranga fram..

I: Jo okej, sa ni skulle kunna tanka er, eller du skulle kunna tanka dig ha nagon-
ting under jul?

IP: Jo o.. jag skulle bra kunna tanka mig. FOr nar man tanker pa proportionerna nu till
LHH och 400 besokare att..

I: Ja, att de skulle ga?

IP: Att om det skulle komma ungeféar 100 under ett veckoslut sa skulle man klara det
riktigt bra.

I: Mm..jo. Har ni nagra idéer pa vad det skulle kunna vara? Eller ungefar samma
da som pa LHH?

IP: Ja tycker att det dar som de déar jul husen i Lovisa sa jag tycker att de skulle ga rik-
tigt bra.

I: Ja precis. Att det skulle kunna vara som ett av hemmen.

IP: Sa skulle vi kunna bjuda lite pa glogg och kaffe..och sitta och smaprata med manni-
skor. Inte behover det vara desto konstigare och sa har vi nagra egna produkter till salu.
I: Ja, precis det. Saklart det..

IP: Vi har ju gloggen varje ar iallafall sd..sa det dar, sa sku man kunna salja den. Det har
ar ju alltsa (stiger upp och gar efter en flaska glogg) Inge L66k som har ritat var glogge-
tikett sa.. (satter sig ner igen) Vi gor ju bara en liten mangd varije ar.

I: Jo visst, nu har jag sett den dar flaskan. Jag har faktiskt inte druckit den.

IP: Vi har nagra flaskor kvar, du ska fa en.

I: Oj..va kiva. Sa jag far dricka glogg nu pa varen.

IP: Jo precis..(skrattar)

I: Jag var sjalv nu i flera av julhemmen och tyckte det var jattekiva bara det dar

att titta in i manniskors hem nar det sag sa kiva ut och de hade laga allt sa



kiva..och sa fick man en kopp glégg och nan pepparkaka och sa fick man nu betala
en liten slant om man ville..och sa stod de sjalv dar, vardparet da, ungefar i koket
och "jutta™ med alla och visade runt och..

IP: Mm, precis. Och inte behdver det vara mer an det.

I: Nej, det var jattekiva. Inte tycker jag sjalv heller att det behéver vara nagot mer
extra.

IP: Kajsa Korpela, ja vet inte var du dér nu? Det dar Pitkdnpdydantalo..

I: Jo, jag var dar jo.

IP: Sa det dér jo, hon berattade ju forsta aret nar de var med sa kommer det plotsligt ett
par in och sa kommer det ett par sana héar, sana har svartkladda herreman..och det dar
paret sétter sig i soffan dér i vardagsrummet och de talar bara engelska, de var liksom
fran USA. Och det har..de har mannen i morka klader, kostymer, sa star bredvid soffan
pa bada sidorna och sager ingenting. Hon tyckte det var lite konstigt men fragade "Vill
ni ha glégg? - Jo tack garna, men de har pa sidorna vill inte ha nagonting..

I: Jo, ndgo bodyguards.. (skrattar)

IP: Jo, och det var det dar Bruce Oreck och hans fru, alltsa diplomaten..

I: Bruce, jojojo..

IP: Ambassaddren fran USA, sa de hade bestamt sig for att komma till Lovisa och se att
hur de ser ut dar. Och int hade de anmalt sig tidigare eller nagonting utan..de bara dok
upp. (smaler)

I: Ganska speciellt. Najoo..

I: Okej sa de inte helt omdgjligt att ni skulle vilja vara med, s att.. Lovisa Jul, eller
turistbyran ha inte fraga er eller?

IP: Nej, for det har nog koncentrera sig helt pa centrumomradet och sedan ha de haft
Malmgard.

I: Mmm.

IP: Jag vet inte, ha de haft nagonting i Stromfors heller, inte tro jag det?

I: Na Stromfors julmarknad, men de liksom skilt.

IP: Men de har inte varit tal om det alls nej. Men det skulle..jag skulle bra kunna tdnka
mig.

I: Okej! Kiva.

IP: Har ni, alltsa Labby Gard &r ju ocksa har néra, sa har ni..eller har du ndgon gang



tankt pa om ni skulle ha nagonting gemensamt? Tycker du att det skulle vara idé eller?
IP: Mmm..ifall det skulle vara nagonting sadant har sa kan det ju handa att det skulle
vara bra att ha just nagon annan med ocksa samtidigt..att da skulle det kunna vara
Labby t.ex.

I: Mmh, att t.ex. jo..att de har ju..

IP: De har ju mera utrymme inomhus, att de ryms ju mera ménniskor dit. Men det dar
annars sa..sa, vi ar helt tva olika slags hem anda..men ekogardar bada tva sa att.. Jo, men
jag skulle kunna riktigt bra tdnka mig.

I: Jo, de har lite..de ju pa det sattet lite storre, de har mera rum.

IP: Men att..jag tror inte det behdvs. Inte kommer det sa mycket manniskor ti julen hel-
ler..

I: Nanaa.. Joo. Jag tror att de var det egentligen som.. Om inte du har nagot pa det
viset som du..

IP: Nej..nej, men jag &r nog liksom..jag arrangerar gérna och ar 6ppen for..for..olika vad
som helst for forslag.

I: Kiva! Joo.. De behovs ocksa.

IP: Och just det har med att koka och laga och vad som helst sa jag klarar nog av det
ocksa sa att..

IP: Vi kan ga och titta pa Gvrevaningen nu sa..

Intervjun slutade har och vi gick upp till 6vrevaningen for att se pa orgeln dar hon spe-

lade ett par stycken at mig.

Bilaga 5. Haastattelu Labbyn Kartanolla, 2016

Maanantaina 21.3.2016, Labbyn kartanolla Isnésissa

Haastattelija: Moa Slangus

Haastateltavana: Juha Nari

Moa: Naniin...66..no, milloin olette ostaneet taman tilan?
Juha: Ma oon nyt tan.. Sukupolvenvaihdos on tehty 87 (1987).
Mina: Okei.



Juha: Meidén suku on hankkinut tasta naitd maita 60-luvun alussa.

Mina: Jo, et se on ollut pitkdan niinku, teidan suvussa?

Juha: Nii..ta tuli myyntiin silloin -61 nii, sit meidéan suku osti tdstd enemmankin etta sit
jaettiin véhan pienempaan.

Mina: Nii joo.

Juha: Ettd ma olen -87 vuodesta asti pitanyt tata.

Mina: Okei.

Mina: Niin tota, timahan on ekotila..siné voisit siité kertoa vahan lisda? Etta mita
talla kaikkea on?

Juha: Na siis miné aloitin silloin..mina olen viljellyt itse tas niinku aikasemmin, tai
niinku jo pikkupojasta lahtien mutta tamé oli niinku silloin (...?) vield 70-luvulla. Ja
tota, niinku..silloinhan se tuli vasta..se luomu tai eko. Niin se tuli just silloin, niin mina
siirryin siihen heti. -87 saatiin ne viralliset luomumerkit ja muut silloin jo, -94 siirtymé-
vaihe oli, ettei kdytetty mitdén torjunta aineita eikd kemikaaleja. Téélla muutenki oli
kaytetty vahan mitaan, koska tdma oli sen verran iso tila ettei sit niinku..oli se aika laa-
japerdista se tuotanto jo aikaisemminkin ettei nyt paljon mitaan. Sitten..ollaan me siita
asti viljellyt sit, ihan alusta asti, me oltiin niinku ensimmaisia luomutiloja t&élla. Sitten
meill& on ollut erilaista tuotantoa tdssa kun on ollut monta vuosikymmenta ett& on ollut
puutarhaviljelya ja viljaviljelya ja leipomoa ja (...?) ja kaikenlasta..suoramyyntia niinku
sen matkailun lisdksi. Mutta tall& hetkelld, tdmd maatila, niinku se mit4 min& teen niin
on keskittynyt tahan niinku, mulla on tallaisia luonnonniittyja. Kun ollaan nyt tassé
laaddukkailla maisemaalueella, valtakunnallisesta arvokkaalla..niin se hoidetaan niilla
laiduntavilla el&imilla.

Mina: Aah joo, okei!

Juha: Eli se pitaa sen avoimena ne maisemat. Ymparistokeskuksen kanssa ollaan tehty
ne, ja ELY-keskuksen kanssa ne suunnitelmat.

Minéa: Miten niinku iso tila teilla tédalla on?

Juha: No meidan tila on nyt yhteensa 130 hehtaaria, josta sitten sellainen niinku, meilla
on 50 hehtaaria sellaisia vanhoja laitumia..jotka kasvaisi muuten umpeen jos siella ei pi-
téisi eldimid. Sitten meill4 on samanverran peltoa ja néita..alueita. Eli timé& on ihan sem-
moinen kunnon toimiva maatila. Meilld on nyt niinku..semmoinen 85 lehmaé taallg,
jotka on kesélla siella laitumilla. Ja sit me myyd&éan sité sellaista lihaa joka on niinku

luonnonniitty..



Minda: Jo, min& ajattelin just kysyy ettd min& nain just teidan sivuilta etta sen saa
toimitettua kotiinkin?

Juha: Jo! Meilla on se..se leikataan siell& niinku tukkutorilla leikkaamossa nii sitten
sielté sitten pystytdan sitten, asiakas joko noutaa tai pystytaan sitten toimittaa sieltd..kyl-
makuljetuksella kotiin. Koska suurin osa asiakkaista on Helsingistd mutta etté, noin sa-
dan kilometrin séteelld, ettd vélilla niinku Espoo, Kotka..

Mina: Okel, ettd Helsingista kuitenki suurin osa?

Juha: Suurin osa asiakkaista on sielld, ett4 tota..

Mina: Jaa, siis yksityis..niinku..asiakkaat?

Juha: Jo, myydan suoraan yksityisille eli k&ytdnndssé ettd sitten kun me niinku hoidan
sitd karjaa niin sitten myds markkinoin sita ja sitten lahden taélta enka parina péivana
kuukaudessa ajalemaan ettd mina vien sitten ihmisille kerrostaloon tota mydskin, ja mi-
hin tahansa mutta siis hissilla ylos niitd bokseja etté (nauraa). Silleen min& olen tehnyt
pitk&an aikaan, musta on niinku, silloin kun minulla oli viljaa niin mind mydskin viljelin
sen. Ja sitten min& omia siemenié jauhoin ja jauhoista leivoin itse sen leivéksi asti ja tein
myslit ja..ja talldiset ja sitten vein ne vield kauppoihin ja markkinoihin. Ettd mulla on ol-
lut se aina, sitten min& teen myos pakkaukset itse, ettikettejen suunnittelut ja nettisivut.
Ettd mina teen niinku kaikki alusta loppuun itse. Olen timmainen kasityoldinen.

Minéa: Onko sulla joku taalla auttamassa sinua vai teetko kaikki itse?

Juha: Joo, siis toki taalla on aina..nyt kun meilld on myos yhteisty6tiloja ettd me keré-
taén sitd rehua myos muilta tiloilta, luomutiloilta. Sitten me kéytetd&n urakoitsijoita ja
sitten, mutta sitten me myos itse urakoidaan. Ja sitten mulla on toki sitten lomittajia ja
sesonkiapuja. Eli varsinaista tyontekijoita ei ole endé naissa kartanoissa. Eli ne apulaiset
on yleensd myos yrittdjid, ettd usein ne sitten toimii apuna osakunnan kautta tai tallaiset
ettd ne laskuttaa sitten ettd voidaan niinku tarpeen mukaan kéyttaa. Etta ei ole niinkuin
ennen, oli koko ammattikunta ettd oli muurarit ja puusepét ja kaikki ja piti keksii koko
aika toita. Eli nyt sitten meni viljahomma vahan alas kun me klehitetéan sitd maisema-
hoitoa ja nyt sitten me ollaan aloittamassa uudestaan, ettd meilla on niinku semmoisia
suunnitelmia saavuttaa uudestaan sitd puutarhaviljelyd mutta silleen ettd katotaan tilalta
semmosia sopivia lohkoja missa niinku se onnistuu hyvin ja sitten ei niinku itse viljella
vaan tavalaan annetaan niit4 palstoja sitten viljelyyn. Kun meill& on esimerkiksi se cate-
ring-yritys joka toimii..niin ne muun muassa viljelee tass4, tekee sitd puutarhaviljelya.

Ettd se on niinku silleen nykyaikaa, ettd verkostoidutaan ettei tarvii pomppii paikasta



toiseen..vaan sitten annetaan niit4 lohkoja, tarkoitus on ettd tuotetaan mahdollisimman
paljon just tallaista ekologista. Ja sitten me keretddn myods luonnonkasveja. Ja sitten se
catering-yritys ostaa niita raakaaineita mité taalta saa viljeltya niin ja kasvatettua.
Mina: Niin, ettéd ne tekee niinku siité sitten..?

Juha: Joo, ne tekee sitten keikkaa myds ihan padkaupunkiseudulla, mutta sitten heilld on
toimipiste tossa Isnésissa, sielld sahalla kun on se majatalo? Se Kaarnarannan majatalo.
Niin sielld on niinku ravintola..

Mind: En itse tunne Isnasia niin hyvin mutta..

Juha: Siell& on niinku, se on osuuskunta, silleen ettd omistaa ne kiinteistot niin sielld on
tehty sit ravintola, keittio ja majoitustiloja. Siella toimii catering-yritys, timé Labby Ca-
tering, ja me ollaan niinku siind mukana niinku niissa Kiinteistohommissa. Niin justiin,
ettd tehd&an niinku yhteistyota. Siind on niinku sitten niitd kokkeja jotka tekee sitten,
eldd niinku sill&, se on oma yritys. Sithédn sielld on sitd majoitusta ja kurssitoimintaa, ja
sitten meilla on taall4 tilalla mydskin sité..ettd timd on semmoinen verkosto.

Mina: Niin, etta jos taalla on jotain kursseja niin sitten kaytatte niita tiloja siella
vai?

Juha: Jo, ja sitten me kdytetddn naitd tiloja tassa. Eli, meilld on puunhoitokurssi joka
VUuosi niin siind sitten kdytetddn naitd tiloja mité tdssé on. Etta niinku, tadssé myos ma-
joututaan, osittain taalla ja sitten sielld. Etta voi just niinku kayttaa..vaikka tdma on
niinku Koti, niin talla on ollu naita nayttelyita ja sitten konsertteja silleen, etté sitten me
ollaan niinku verkostoitu ettd min& esimerkiksi hoidan nditd ympéristo- ja muita..ja sit-
ten saattaa olla joku catering joka tekee sitten.. Ett4 mind saatan kierrettaa sitd ryhmaa
tassd, esittad tatd meidan kartanopuistoa ja taélla on paljon erinlaisia erikoisia puulajeja
ja sitten en niinku luonnollisesti tehty sata vuotta vanha puisto, josta nakyy nyt kuvia
tossa seindssa. Me kierretadn siella sitten ryhmiin, niin sitten saattaa olla niin etta se ca-
tering sitten tekee kahvituksen. Etta silleen t&ssa sitten..ettd meilld on vahan sitten vai-
heessa sitten kun kehitetddn ndit4 polkuja lisad tahan puistoon ja myoskin sellaisia van-
hoja kdvelyreitteja pitemmalta taalla tilalla kun taalla on néita keskiaikaisia kylia, paik-
koja, etté sitten etsitddn sellaisia polkuja ja muita etté taalla voisi patikoida ymparilla.
Me ollaan niinku tekeméssa sitd, etta ne tulee perustuu aika paljon tdhan luontoon, etté
kun tdma on timmdinen arvokas maisemaalue/ymparisto, niin sitten tanne voisi tulla ja
kavella ja..

Min&: Niin, patikoimaan.



Juha: Niin. Tassah&dn menee sellaisia, Pernajan kirkkohan on tuolla vastarannalla ett& se-
han melkein nékyy tassa, tosta Isnasista nakee, niin talla menee niinku sellaisia vanhoja
polkuja jotka ihmiset on kulkenut aika lailla tdalla kavellen, niin tota, sinne kirkolle.
Mina: Okei.

Juha: Etta se on ollut ennen vahan silleen niinku..kaveltiin..niin se on niinku. Niita pys-
tyy vanhoista kartoista, me ollaan esimerkiksi tutkittu niitd, pystytdan niinku nékee etta
missa niitd on ehka kulkenut ja sitten vahan ottaa esiin niin sitten siité tulee sellaista Ki-
vaa..

Mina: Jo totta, se on aika hyva idea!

Juha: Jo, etté ne perustuu aika paljon siihen ettei mitaan sellaisia ihmeellisia vetonauloja
etta yritetddn saada niinku siistiksi ja kuntoon vahan. Ja sitten siihen sopiva tarjoilu, etta
meilla on juustokellari tdalld, kun tdmé on vanha juustotila, niihin saisi vahan sita cat-
rausta ja muuta ettd neuvotellaan ettd, kun tossa on vahan uusia ihmisia. Meilld on va-
han vaiheessa, toki me ollaan sitd matkailua tehty kauan, mutta etté sit4 niinku uusia jut-
tuja etté jotka perustuisi tdhan ymparistoon niinku silleen tdhdn maisemaan. Ettd me ei
nahdé sitd huonon ettd tdmé& on niinku sit4 valtakunnallista arvokasta maisemaa, ettd ei
se niinku rajoita ett4 painvastoin se on niinku.. Se on ihan hyvé asia.

Mina: Niinpé&. Sehan on rikkaus.

Juha: Ettad kun se on peléatty etta se rajoittaa sitd toimintaa ja rakentamista tai viljelyé,
mutta ei sta tarvii pelata etta se..pdinvastion se liséa tatd vetovoimaa. Ja sitten meillahén
on se Ronnésin golfi aika lahelld, etta tadlla kédy aika paljon muutenkin porukkaa. Etta
meilld on auki puoti tdssd, mutta se on niinku nyt remontissa ettd kun on hirveen hil-
jaista niin me ei olla sité vield avattu. Mutta meilla on suunnitelmissa se ettd myoskin
sitten, ettd me voitaisi sitten jossain vaiheessa, sitten remontin jalkeen taas avata sita.
Mina: Etta se on ollut joskus auki?

Juha: On, on. Se on ollut siis periatteessa 20 vuotta se puoti, etté se ei ole tall4 het-
kelld..ettd me toimitaan nyt sen verkkokaupan kautta..kun tota on v&han hiljaisempi aika

niin..sitten eil olla vield avattu sita puotia.

Mind: Jarjestetdanko taalla sitten mitddn muuta kuin puutarhakursseja?
Juha: No meilldah&n on se puunhoitokurssi ja sitten me jarjestetaan téllaisia niinku erilai-

sia leirikouluja meill& on ollut eli nyt me ollaan mukana tallaisissg, kouluissa on aika



paljon talldisia niinku lasten puutarhaopetusta taalla. Ettd mind olen itse tehnyt, esimer-
kiksi kylvetdan viljaa ja, sitten ne kdy korjaamassa tai sitten meilla on puutarhureja, siita
cateringista ne kdy pitaméssa puutarhapaivaa, niinku kylakouluille. Etta timmdisia eri-
laisia on ollut, sitten on ollut erilaisia askartelujuttuja, ettd meilla on siellda semmoinen
askartelu- ja puunsepéanverstas, missa voidaan tehda..nyt tehdaan linnunponttoja ja tal-
laisia mitka liittyy tahan ymparistoon. Ja sitten meille on tulossa tdna kesénd, me ollaan
siind Loviisan vanhoissa taloissa ollaan oltu mukana..

Mina: Olette jo, okei. Ajattelin just kysyy siitd. Oletteko olleet kauan mukana?
Juha: Ollaan me oltu varmaan nyt jo nelja tai viisi kertaa. Mutta sitten meilla on niinku
kahdella tavalla, meill& on niinku 1700-luvun se toinen. Tdmakin on 1700-lukuu, tdma
on 1800-luvulla pystytetty tahan..tdmé on niinku ihan kunnon rakennus, viela alkupe-
réista niinku silld lailla. Ett4 tdmd on ihan oikea kartano.

Minéa: Onko teilla LWT(Loviisan wanhat talot)- paivina avoimet ovet vaan onko
teilla joku..?

Juha: Jo, meilla on niinku auki, puisto auki ja sitten télla sisalla. Meilla on kaakeli-
uuneja naita alkuperéisia yhdeksan, ettd ne on niinku semmoinen extra. Ja sitten meilla
on valokuvanayttely, ettd meill& on screenilld pyorinyt parisataa valokuvaa niin ndiden
lisdksi niin tasta vanhasta ajasta, tai eri vuosikymmenilta. Ja tota, edellisené vuotena
meilla oli taidendyttely taas, ettd ehka tanékin keséna laitetaan niinku paikallisia taiteili-
joita. Taalla on sitten ollut, ja Kaarnarannassa on mydskin ollut..sitten siind Kaarnaran-
nassa on ollut niinku maalauskurssia, ja se on niinku kansalaisopiston.. Sitten meille on
tulossé tdnd..me isdanndidadn tdnd vuonna sitd pohjoismaista niinku permakulttuurifesti-
vaalia. Pidetaan tassa Isnasissa ja meilld. Eli tulee ympéri pohjoismaiden, naita puutar-
hadesign kiinnostuneita, etta erilaisia tyopajoja..ettd tehddan niinku kukkapenkkeja ja
kaikkea tallaista niinku, mehilaishoitoa ja kaikkea mika liittyy tollaiseen niinku perma-
kulttuuriin. Kun se on nyt tall& hetkelld semmoinen kiinnostava.. Niin siind on sitten sita
viljelya ja niinku..puutarhasuunnittelua ja talldista niinku omavaraista juttua, kierré-
tysenergiaa ja timmaisia niinku tavallaan jokamiehen.. Semmoisia tehdaan.

Sitten meilld on kdynyt semmoisia erityisryhmia, esimerkiksi elékelaisia tai kehitysvam-
maisia, lapsia ja aikuisia. Etta taalla on pidetty niille puutarhaterapiaa ja kdynyt eldimia
hoitamassa ettd kaikenlaisia tallaisia.. Etta tdalt4 on lahenna kysytty, ettd meilld ei ole
talla hetkella mit&an tiettya silleen kauheen tuotteistettua vaan kysynnédn mukaan ollaan

tehty. Ollaan otettu ryhmid vastaan ja sitten tehnyt erilaisia juttuja.



Mina: Teilld on kuitenkin tilaa téassa ottaa ryhmia vastaan?

Juha: Meilld on hyvin tilaa, ett4 tota siell& Kaarnarannassa menee jotain 70 ja tdssé ehka
50, ettd just ettd hyvin saadaan bussi, jopa kaksikin. Onhan meilla silleen, onhan meilla
monta vuotta ollut silleen ettd kesélla taalla kdy kaksi bussiryhmaa viikossakin. Nyt ei
olla hirveesti mainostettu kun meilla on nyt niin paljon sitd rakentamista niin.. (nauraa)
Mina: Niin.. (nauraa)

Juha: Ettd tota..onhan tdma ymparistona kiva.

Mina: Jo, niin on.

Juha: Viime kesakin, kun alkukesé oli niin hirvedn kylma ja satoi niin ei viittinyt siin
puutarhassa paljon tehda niin mind en ottanut sitten ryhmid..etta se on sitten vahén sem-
moista sesonkihommaa ett& miten se menee..

Mina: Tottakai.

Juha: Mutta kylla se meilla liittyy tdh&n ymparistoon ettd me eldtetdan talla maatilalla ja
sitten se ettd esitelladn sitd matkailuu, mika liittyy tdhan ympéristoon. Esimerkiksi tata
historiaa ja muinaisjaannoksia ja tammaoista mita ollaan tehty.

Mina: Mutta teillda on kuitenkin enimmaékseen just kesalla sitten jotain ohjelmaa?
Juha: Meilld on ollut jo enimmaékseen kesall4, tottakai meidén catering toimii ympéri
vuoden, mika tassa on niinku yhteisty6juttuja.

Mina: Oletteko joskus miettinyt jarjestaa jotain jouluksi?

Juha: Kyll&, olen mina toki..jos saadan niita reitteja ja muuta niin kylldhan se niinku,
taallahén on aika paljon kuitenkin semmoinen etta tota jos haluaa tulla patikoimaan ja
muuta, ettd me yritetddn sellaista, jos pystyisi sen Ronnésin kanssa tehda yhteisty6ta ja
niiden kanssa niita reitteja. Niin sitten taalla pystyis sitten lilkkumaan ympéri vuoden-
kin, jos on timmadinen ilmakin niin..

Mina: Niin (nauraa). Tama viimeinen joulukuu oli ainakin semmoinen etta olisi
ihan hyvin voinut patikoida kun ei ollut lunta.

Juha: Jo.. Ja sitten toinen on, meilld on noi tyGpajat. Tossa on just tulossa se askartelu-
ja puunsepanverstas etta sielld tullaan just jarjestamaan semmoista, voidaan vaikka
tehda joululahjoja itse ja muuta..ettd semmoista voisi ajatella tuotteistaa. Ettd semmoista
voisi ajatella, ne on aika paljon semmosia rauhoittumista, véhén terapiajuttua. Ettta on-
han siell& toki ollut keramiikkapajaa ja tallaista ettd on lasten kanssa ollut..ettd sen ta-
pasta voisi tehda niinku jouluna ihan hyvin. Ettd timmoista ndin..sitten néita konsertteja

on ollut jouluaikaan.



Miné&: On vai?

Juha: Jo, pienimuotoisia. Etté niit4 voisi tehdd enemmaén. Etta se nyt v&han riippuu etta
miten on kysyntaa. Tai sitten niin etté jos joku haluaa pitaa konsertin niin me ollaan an-
nettu sitten tilaa kayttéon. Etta se on myds semmoinen mité voisi ajatella. Mutta talla
hetkelld ei ole semmoista tuotetta etté tulisi vaikka perheité ja ne viettéisi joulua taalla.
Ettd enemmankin meill& on ollut, ettd enemman on ollut sitd myyntid ja sitten ollaan itse
rauhoitettu joulunviettoon enemman. Mutta eihan sitd koskaan tieda. Etta kylla meilla
joulun alla on aina ollut sita ohjelmaa kun toi tilapuoti ei ole kéytssé niin se on nyt hil-
jaisempaa mutta paljon sitd joulumyyntid on ollut.

Mind&: Milloin ajattelitte ottaa sen kayttoon?

Juha: No se nyt vahén riippuu, ettd nyt kun on ollut hiljaiset ajat niin, jos véahéan paranee
niin ettd meidan kannattaisi tehda remonttia loppuun ettd.. Kyll&hén siiné toki kokoajan
tehddén mutta..

Mind: Sehan ois hyva, jos nyt jouluna ois jotain taalld, joku verstas tai semmoinen
niin oishan se sitten hyva olla auki, tai niinku.. Etta saisi sitd myyntiakin samalla.
Juha: Jo, saisi sitd myyntid. Nyt varmaan odotetaan, siivotaan vahan nurkkia etté teh-
daén vahan semmoista vanhaa tavara myyntié siihen ekana, etté se on helpompi tehda
niin jos ei ole elintarvikkeita. Niin sitten me saadaan siihen semmoista, varmaan tané
vuonna laitetaan. Ja sitten meille on tulossa yksi puuseppé joka alkaa toimii niinku
tassa, ettd silla on omat tilat siella ettd se varmaan sitten rupea niinku myyméaan kanssa
ja ottaa tilauksia etté.. Niin, sitten meill4 on ollut nait4, restaurointikursseja on ollut pal-
jon ja sitten meilld on ollut n&itd perinnemaaalaus ja téllaisia meill& on ollut. Etta se on
ollut niinku yksi juttu, mina olen itse tehnyt niinku paéllekattohommia ja sitten meilla
on ollut niitd maalari..ettd Panu Kaila on pitanyt taalla tallaisia punamulta kursseja ja
muuta on ollut. Sitten on ollut noita restaurointipuolen harjoittelijoita taalla.

Mina: Niin, sehan sopii tdéhan miljoéhon tosi hyvin.

Juha: Niin, ettd se on niinku yksi semmoinen mitd.. Ja nyt kun meille tulee toi puunse-
panverstas niin siina voidaan sitten pitaa tallaiset niinku kanssa enemman. Etta nyt talla
hetkelld ei ole mitdan hirveetd tungosta ndiden matkailojoiden suhteen etté toivottavasti
paranee nama ajat.

Mina: Niinpa.

Juha: Ettd semmoista. Mind teen nyt taas taustatyota ettd esimerkiksi nditd valokuvia ke-



réan ja olen selaillut nailta ajoilta. Ja sitten niitd karttoja, ettd niiden pohjalta pystyy sit-
ten tuotteistaamaan. Etta saadaan niinku niité tarinoita ja sitten puistoa kun restauroi-
daan niin sitten voidaan katsoa missé ne kéytavat on mennyt ja..

Mina: Niin, ettd miten se on ollut ennen. Ne poluthan oli Kiinnostavia, etté jos ne
saisi taas..

Juha: Jo, se on niinku ihan eri juttu taas. Olisi kivoja maisemakohtia mitk& menee..kun
niitd 10ytaa ja sitten vahan rakentaa ja tekee niin saa sellaisia hauskoja juttuja. Etta sem-
moista taalla.

Mind: Niin, no ei mulla nyt sitten muuta ollut mutta.. Oli kiva saada tietdd vahan
enemman tasta. En oikein tiennyt ettd mita taalla on ollut ja mité taalla jarjeste-
téaan ja niin poispain. Itse kun olen Loviisasta niin, kylla mina olen kuullut tasta
mutta en mina ole niinku..minun mielesténi yhden kerran ollut taalla kauan aikaa
sitten niin ei oikein muista niin paljon.

Juha: Jo, kylla taméa kesélla niin on. Nyt on kiva kun tuli toi lumi mutta silleen ett4 tdma
ymparist6 on tosi Kiva. Etta timmdisissa paikoissahan niinku on ettd kun saa siistia ja
noin ettd ei tartte olla kaikki niinku niin viimeisessa mallissa, kun meilldkin on semmoi-
sia rakennuksia jotka on museoviraston ja maakuntamuseoon, niinku etté ne on jopa
maalauskiellossa.

Mina: Niinp4, etta ei saa koskea.

Juha: Niin, se on sellaista tasapainoa etta se on siistia ja hoitaa ympaéristoa ja se niinku
riittdé jos on viihtyiséé. Etta ei siind sen kummempia vetonauloja tarvii, sitten niité pal-
veluita voi kehittad.

Mina: Niin just, totta.

Juha: Ja kun ne séatkin on nykyaan semmoiset etté ei oikein tieda.. ettd voi olla sitten
sisétiloissa kaikki ndma..

Miné: Niin, ettd onko talvi vai kesd? (nauraa)

Juha: Niin, ettd olisi sitten sisdohjelmaa. Etta olisi sitten ne tyOpajat ja timmaiset olisi
niinku se kaikista jarkevin juttu, joulun aikana eteenkin.

Min&: Niinpd jo. Siindhan oli ihan hyvia ideoita minun mielesta! Jo, no mutta..kii-
tos!

Juha: Joo ei mitaan, siit4 voi varmaan kehitta4 jotain (nauraa).

Efter intervjun visade Juha runt mig pa garden.



