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1 INLEDNING

Helsingfors &r staden dar ost och vast moter varandra. Det &r en metropol i fickformat
dar alla viktiga sevardheter och tjanster finns pa promenadavstand fran varandra.
Helsingfors &r ett av Finlands viktigaste besoksmal och turistnaringen spelar en stor roll
for Helsingforsregionens ekonomi och néringsliv. For att utveckla turismen i
Helsingforsregionen och gora hela sédra Finland mer synligt pa marknaden samordnas
marknadsforingen inom omradet mellan olika regionala turismorganisationer i sédra
Finland. (Lihr, 2009 ; Helsingfors stads turist- och kongressbyra, 2009a)

Helsingfors stad réaknar med att ungefdar 14 miljoner manniskor besdker Helsingfors
varje ar, ett exakt antal ar omajligt att fa fram. Antalet Gvernattningar per ar uppgar till
nastan 3 miljoner. Ur besokarens synvinkel stracker sig Helsingforsregionen ca 100 km
runtomkring huvudstaden, och Helsingfors stads turist- och kongressbyra skulle géarna
se att resendrerna 6vernattar i Helsingfors och gor dagsutfarder annanstans, eftersom det
strategiskt sett blir mest I6nsamt for dem. (Lihr, 2009 ; Helsingfors stads turist- och

kongressbyra, 2009c)

Nu vill Helsingfors stads turist- och kongressbyra undersoka vad sédra Finland kan
erbjuda for att utveckla turismen inom regionen och hurdana produkter det behdvs for
att gora omradet till en mer attraktiv helhet. De vill att skribenten for det hér arbetet ska
ta reda pa hur stor efterfragan det finns pa att kombinera Helsingfors med nagot annat
omrade i s6dra Finland, och hur omradena bast kunde dra nytta av varandra. (Halonen,
2009)

Skribenten blev intresserad av rubriken eftersom den beroér utvecklingen och
marknadsforingen av manga fina stallen hon har anknytning till. Helsingfors ar en fin
men liten stad, som nog sdkert behdver sin omgivning for att forstarka sin
marknadsforing och locka turisterna att stanna kvar langre. Utveckling och
marknadsforing av Helsingforsregionen &r en forutséttning for att sédra Finland ska bli
ett intressant och konkurrenskraftigt resmal och klara sig pa marknaden, och darfor
kanns amnet relevant och betydelsefullt for skribenten.



1.1 Helsingfors stads turist- och kongressbyra

Helsingfors stads turist- och kongressbyra fungerar som uppdragsgivare for det har
arbetet. Helsingfors stads turist- och kongressbyra arbetar med att framja turistnaringen
I Helsingfors och stérka stadens attraktionskraft. De informerar om resetjanster i
Helsingforsomradet och marknadsfor staden som besoksmal och konferensstad, samt
utvecklar turismtjanster i samarbete med turistnaringen. Helsingfors stads turist- och
kongressbyra representerar Helsingfors i olika samarbetsgrupper och organisationer
inom turistnaringen, saval inom Finland som internationellt. Turismens utveckling foljs

upp med statistik och forskning. (Helsingfors stads turist- och kongressbyra, 2009b)

1.2 Problemstallning

Helsingfors stads turist- och kongresshyra vill kartlagga hur stor efterfragan det finns pa
att kombinera Helsingfors med andra stéllen i sédra Finland. Fér Helsingfors blir det
I[onsamt om turisterna gor dagsutfarder fran Helsingfors till olika sevardheter i
Helsingfors omnejd, eftersom det har strategiskt har en forlangande verkan pa
turisternas vistelse i Helsingfors. Samarbete inom regionen och kombinering av de
enskilda omradena i sodra Finland ger mojligheter till ett storre produktutbud som i sin
tur gor hela omradet mer attraktivt for turismen. Det &r relevant att ta reda pa hurdana
produkter det finns efterfragan pa, och om de efterfragade produkterna redan finns eller

om de saknas helt.

Flera turistbyraer och regionala turismorganisationer (se kapitel 4) runt om i sodra
Finland samarbetar i dagens lage for att tillsammans utveckla turismen sa att alla kan
dra nytta av det. Samarbetet underldttar utvecklingen och marknadsforingen av
regionen. Helsingfors stads turist- och kongressbyra vill nu ta reda pa vad sodra Finland
kan erbjuda for att stoda utvecklingen av turismen i Helsingfors. Intressant ar ocksa att
utreda hur stor stravan de enskilda turismorganisationerna har att na utlandska
marknader. Ett hurdant mervérde kan samarbetet mellan turismorganisationerna i sédra

Finland ge at bestkarna?



De olika arstiderna har en viss betydelse for marknadsforingen och utvecklandet av
produkter och tjanster pa omradet, och darfor ar det relevant att undersoka hur

sasongerna inverkar pa turismen och tjansternas efterfragan.

1.3 Syfte

Syftet med den har undersokningen ar att redogéra for vad sddra Finland kunde erbjuda
for att stoda utvecklingen av turismen i Helsingfors, samt att utreda hur omradena i

sOdra Finland bast kunde dra nytta av varandra.

Huvudsyftet &r att kartlagga de resurser i sodra Finland som kunde lyftas fram for att
utveckla produktutbudet och gora turismen till en mer attraktiv helhet. For att uppna
detta &r det relevant att undersoka hurdana produkter som behdvs i regionen, vad det
finns efterfragan pa, att ta reda pa om de efterfragade produkterna redan finns eller om
de saknas helt, samt att utreda hur samarbetet inom regionen fungerar idag.

1.4 Avgransning

Helsingfors ar examensarbetets utgangspunkt och kommer darfor att lamnas utanfor
undersokningen. Tema och avgransning for arbetet ar city breaks, naturturism och
rundturer utanfor Helsingfors, vilket innebar att skribenten kommer att fokusera pa
behov och efterfragan pa produkter i samband med dessa typer av resor. Detta kommer
att synas framst i den empiriska delen av arbetet. Undersokningen kommer att begransas

till de stéllen i s6dra Finland som tillhér den regionala samarbetsgruppen.

Aven Helsingfors turiststrategi satter ramar for den empiriska underskningen. |
Helsingfors turiststrategi ingar bland annat att framja turistnaringen, starka stadens
attraktionskraft och informera om regionens turistservice. Visionen &r att Helsingfors
skulle vara en av de mest konkurrenskraftiga stadsdestinationerna pa den globala
turistmarknaden och utmérka sig genom en stark identitet och originalitet, samt att
Helsingfors skulle vara en aret-runt destination med ett intressant programutbud. Nagra

strategiska mal for turistnaringen i Helsingfors ar bland annat att bygga upp en



samordnad marknadsforing av Helsingforsregionen och att turisttjdnsterna ska vara
hogklassiga, kundanpassade och lattillgangliga. (Helsingfors stads turist- och

kongressbyra, 2010)

1.5 Metod- och materialbeskrivning

Den teoretiska delen av arbetet fokuserar pa utveckling och marknadsforing av
turismprodukter samt pa faktorer som inverkar pa omradets attraktionskraft. Arbetet
beskriver vikten av natverkande och samarbete organisationer emellan for att framja
marknadsforingen och dragningskraften till ett omrdde. Arbetet tar ocksa upp
konsumentbeteende som en viktig faktor att ta i betraktande vid utveckling och
marknadsforing av turismprodukter. Den teoretiska delen ska stdda den empiriska

undersokningen och satta in ldsaren i amnet.

| kontexten i kapitel fyra beskrivs Helsingfors stads turist- och kongressbyras regionala
samarbetspartners produktutbud kort for att hjalpa lasaren att fa en versikt 6ver vad
som redan finns att erbjuda pa omradet. Kapitlet tar ocksa kort upp

dvernattningsstatistik for omradena.

Materialet i den teoretiska delen av arbetet ar framst baserad pa tryckt litteratur.
Komppula&Boxberg (2002) och Verheld&Lackman (2003) ar nagra av de mest centrala
kallorna géallande teorin om utvecklingen av turismprodukter. Albanese&Boedeker
(2002), Grip Rost et al (2003) och Sipila (2008) é&r centrala kéllor for
marknadsforingsteorin. Teorin om omradets attraktionskraft ar framst baserad pa
Vuoristo&Vesterinen (2002) samt Pesonen et al (2000), medan Komppula (2000),
Boxberg et al (2001) och Verheld&Lackman (2003) &r betydande kallor géallande teorin
om natverk. Teorin om konsumentbeteende & mestadels baserad pa
Swarbrooke&Horner (1999), Solomon (2009) och Cooper et al (2008).
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1.6 Definitioner

City break innebér en kort paketresa till en specifik stad. Resan omfattar oftast bade
hotell och transporter. Det ar frdga om en kort semester till en stad, dar dvernattningen
inte sker nagon annanstans an i staden ifraga. (Dunne et al, 2010 ; The Intrepid Traveler,
2010)

Naturturism innebar att naturen vid resemalet fungerar som en av de viktigaste
attraktionsfaktorerna for omradet och att majoriteten av turisterna valjer att resa dit just
pa grund av de upplevelser som naturen dar erbjuder. Ungefar en fjardedel av Finlands

turism ar naturturism. (Jarviluoma, 2006:58 ; Valtion ympéristohallinto, 2009)

Rundturer innebar att man aker fran en destination till en annan, och stannar en kortare
tid pa respektive destination. Sevardheter spelar en viktig roll for rundturerna. Ofta gar
rundturerna genom attraktiva landskap och via olika sevardheter och besoksmal.
(Vuoristo, 2002:162-164)

11



2 TURISMPRODUKTEN

Begreppet turismprodukt kan definieras som en bred helhet av tjanster, bestdende av
bade konkret fysiska delar och immateriella delar. Produkten har ett pris och det ar
mojligt for kunden att kopa produkten nagonstans. Ur turistens synvinkel innefattar
turismprodukten allt som hander och upplevs bérjandes fran planeringen av resan anda
tills dess resenaren ar tryggt hemma igen. Turismprodukten gestaltas alltsd da av
resendaren som upplevelsen av hela turistmalet och paverkas av en mangd olika fysiska
och psykiska upplevelsefaktorer under resans gang. (Boxberg et al, 2001:26-27 ;
Komppula&Boxberg, 2002:10-13, 92 ; Verhela&Lackman, 2003:15-16)

Hur kunden upplever produkten beror pa hans forvantningar. Om nagon handelse under
resan upplevs som negativ paverkar det snabbt intrycket av hela resan, dven om alla
andra handelser upplevdes som positiva. En nackdel med att producera turismprodukter
och -tjanster ar att det &r omajligt for den enskilda producenten att kunna inverka pa alla
de faktorer som sist och slutligen paverkar resenarens helhetsupplevelse. For att
resendrerna ska uppleva en lyckad resa, och for att turismprodukten ska bli attraktiv och
héalla hog kvalitet, borde turistmalets olika aktdrer och producenter kunna samarbeta i
produktutvecklingsprocessen, och bilda en gemensam image och en sa bra helhet som
mojligt av turistmalet. (Albanese&Boedeker, 2002:21-22 ; Komppula&Boxberg,
2002:10-13 ; Verheld&Lackman, 2003:74-75)

En bra turismprodukt ar en produkt som bade kunden, producenten och Gvriga aktorer ar
nojda med. Turismprodukten kan i basta fall gora verksamhetsomradet mer kant pa
marknaden och Oka stéllets attraktionskraft, samt skapa ekonomisk vinning for sin
omgivning. Det &r positivt om produkten kan skapa nya arbetsplatser och om det byggs
upp fungerande natverk och kedjor av underleverantorer. ldag ar det ocksa mycket
viktigt att turismprodukten ar miljovéanlig. (Komppula&Boxberg, 2002:90-91 ;
UNWTO, 2009 ; Verheld&Lackman, 2003:74-75)

12



2.1 Produktutveckling

Utvecklingen av turismprodukter ar en utmaning for producenten da sa manga faktorer
under resans gang inverkar pa det helhetsintryck som kunden far av produkten. Da man
utvecklar en produkt/tjanst eller séatter ihop ett paket av dem, bdr kunden och hans
behov finnas som utgangspunkt for planeringen eftersom produktens genomslagskraft
baserar sig pa hur kunden upplever produkten. Produktutvecklingen och forverkligandet
av produkten bor ocksd grunda sig pa kvalitetstainkande, och ta lagstiftningar,
sakerhetshestammelser och miljéaspekter i beaktande. Vid behov kan producenten sla
ihop sig och natverka med olika samarbetspartners for att lyckas utveckla en sa bra
produkt som mojligt. | dagens ldge da produkterna har blivit mangsidigare och
kundernas erfarenheter och krav har o©kat kréavs specialkunskaper for
produktutvecklingen. 1 och med det har har det blivit vanligare att researrangorer,
regionala turismorganisationer, samt diverse fretag och organisationer samarbetar och
bygger natverk for att dra nytta av varandras kunskaper. (Komppula&Boxberg,
2002:12, 21 ; Verhela&Lackman, 2003:8-9)

2.1.1 Kundcentrerat tdnkande och kvalitet

Ur den enskilda producentens synvinkel borjar planeringen av en produkt utgdende fran
foretagets egen verksamhetsidé. Det I6nar sig dock att komma ihag att
produktutvecklingen alltid bor basera sig pa forskningsresultat om kundernas och
marknadens behov, och inte pa foretagets egna forestallningar och antaganden.
Turismforetagets produktutveckling bor vara fortgdende for att foretaget ska klara sig pa
en standigt foranderlig marknad, eftersom ingen produkt &r evig i sin ursprungsform pa
marknaden. Nagra vanliga orsaker som far ett foretag att utveckla sina produkter och sitt
produktutbud &r fordndringar i konkurrenslaget, forandringar i kundernas
konsumtionsvanor, forandringar i marknadssituationen dverlag eller en strdvan att 0ka
forsdljningen  och inkomsterna.  (Albanese&Boedeker, 2002:87-88, 139 ;
Komppula&Boxberg, 2002:13, 94-95, 97 ; Verhela&Lackman, 2003:77)

De basta idéerna fods oftast genom att sitta ner och fundera inom det egna foretaget

eller tillsammans med samarbetspartners, via ortens, omradets eller foretagarens egna
13



kunskaper och styrkor. Aven benchmarking, dd man jamfor sin egen verksamhet med
andra foretags verksamhet, kan leda till bra utvecklingsforslag. Helhetsmalsattningar
som att specificera vad det ar man vill att kunden ska fa uppleva, gora, lagga marke till
och forstda bor funderas ut i ett tidigt skede av planeringsprocessen.
(Komppula&Boxberg, 2002:123 ; Verhela&Lackman, 2003:76-78)

Turismproduktens kérna, tjanstekonceptet, utformas av kundens férvéantningar och hur
producenten skapar forutsattningarna for att forvantningarna ska uppfyllas. Tjansten blir
en produkt forst da kunden anvander den och har en méjlighet att uppleva allt det som
producenten har forsokt fa in i sin produkt. Det ar centralt att komma ihdag da man borjar
utveckla en produkt att produkten maste ha en klar malgrupp och en bestamd funktion.
Kundens upplevelse av turismprodukten ar beroende av hans egna férvéantningar och
varje specifik kundgrupp har sina specifika malsattningar och forvantningar.
Producenten bor kunna forsta varfor kunden koper eller later bli att kopa en viss
produkt. Kunden &r alltid den som bedémer om kvalitetsnivan var tillracklig, och tyvérr
blir helhetsintrycket ofta enligt den samsta upplevelsen. Olika kvalitetsnormer och -
kriterier bestimmer minimikravnivaer at produkten, men sedan maste producenten sjalv
komma underfund med om kvalitetsnivan pa hans produkt ar tillracklig for hans
malgrupp.  (Komppula&Boxberg, 2002:21-22, 68, 100-101 ; Verhela&Lackman,
2003:46, 74-75)

Kvaliteten &r avgorande for en populdr och séljande produkt. Att definiera vad kvalitet
ar kan vara svart eftersom kvalitet upplevs véldigt olika och bestams av kundens
tidigare upplevelser och de forvantningar han har pa det han koper. Kunden jamfor sina
upplevelser med de forvantningar han hade innan. Figur 1 illustrerar hur kunden blir
ndjd och anser kvaliteten vara god om upplevelsen motsvarar forvantningarna eller
overskrider dem, och hur kunden blir missndjd och anser att kvaliteten inte var sarskilt
god om upplevelsen inte motsvarade forvantningarna. (Albanese&Boedeker, 2002: 131
; Komppula&Boxberg, 2002:43 ; Grénroos, 2007:76-77)
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Figur 1. Férvantningarnas inverkan pa kundens nojdhet.

Det &r viktigt att komma ihag att det &r tjanstens totala kvalitet som ar avgorande. De
enskilda upplevelserna av kvaliteten paverkar den image som smaningom bildas av
foretaget. Imagen ar den bild kunderna har av foretaget, och bilden formas bade av
kundens egna erfarenheter och av vad som berattas om fOretaget. Imagen blir inte
nodvandigtvis sadan som foretaget sjalv hade hoppats pa, utan imagen formas med tiden
av foretagets verksamhet och handlingar och av hur kunden uppfattar dem. Kundens
forvantningar formas delvis av den image som kunden fran tidigare har av foretaget, och
de nya upplevelserna har formagan att forandra kundens bild av foretaget.
(Albanese&Boedeker, 2002:131-133 ; Grip Rost et al, 2003:70-71 ;
Komppula&Boxberg, 2002:42-43, 45 ; Verheld&Lackman, 2003:40-43)

2.1.2 En lyckad produkt

En bra produkt ger ett tryggt och palitligt intryck for kunden och forhallandet mellan
pris och kvalitet &r bra. Priset &r det enklaste séttet for kunden att méta produktens
varde. Ett Iagt pris tilltalar ett visst kundsegment, medan hogre priser tilltalar ett annat
kundsegment. Om priset ar alltfor hogt och inte motsvarar kvaliteten pa produkten blir
kunden latt missnojd. Produkten ska ge ett mervéarde eller ndgon form av nytta at

kunden, och vardet som produkten ger bor vara ratt i forhallande till de anstrangningar
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som kravs av kunden for att na upplevelsen. En bra produkt gor att kunden vill uppleva
den pa nytt och lockar till aterkép. (Komppula&Boxberg, 2002:21, 90 ; Pesonen et al,
2000:59-60 ; Verheld&Lackman, 2003:74-75)

Det ar bra om produkten skiljer sig fran det dvriga utbudet pa marknaden och det &r
viktigt att produkten &ar logiskt och enkelt uppbyggd, samt noggrant dokumenterad. Det
har ar faktorer som gor det lattare att marknadsfora och sélja produkten. Om produkten
ar tillrackligt noggrant dokumenterad ar det mojligt att granska produktens olika delar
skilt for sig, vilket underlattar bade forbattring av produkten och férsaljningen av den.
Sasonger, arstider och vaderforhallanden bor beaktas i ett tidigt skede av produktens
utvecklingsprocess eftersom dessa kan stélla till med hinder och komma att stélla vissa
krav pd utrustning och sdkerhet. En langvarigt fungerande produkt utan yttre
osakerhetsfaktorer har storst mojlighet att klara sig bra pd marknaden.
(Albanese&Boedeker, 2002:129-130 ; Verheld&Lackman, 2003:75-78)

2.1.3 Utvardering av produkten

Innan man marknadsfor eller forverkligar en produkt bor den testas med riktiga kunder
for att man ska kunna eliminera ontdiga fel och brister. Det &r bra att anvanda sig av
utomstaende personer vid testningen, inte foretagets egen personal, eftersom de har
lattare att se hur produkten kanns fran kundens synvinkel. Man bor alltid vara beredd pa
att forbattra och andra pa produkten om det behdvs. Det allra bésta séttet att ta reda pa
brister i produkten och fa idéer till forbattringsforslag ar att lyssna pa sina kunder och
iaktta deras reaktioner da de anvander produkten. Bra synpunkter kan fas bland annat
genom skriftliga undersokningar eller genom att frdga nagon i personalen. Om
produkten &r en helhet av olika tjanster I6nar det sig att fundera igenom hur produkten
kan utvecklas enligt synpunkterna tillsammans med sina samarbetspartners.
(Komppula&Boxberg, 2002:10 ; Verhela&Lackman, 2003:78, 85)

En viktig del av produktionen dr ocksa att med jamna mellanrum utvérdera kvaliteten pa

sin produkt. Over en langre tidsperiod klarar sig bara produkter med bra kvalitet.

Produktionen bor ha bade langsiktiga utvecklingsmal och kortsiktiga utvecklingsmal

som tas i beaktande i vardagen. De langsiktiga malen géller investeringar och den vision
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foretaget arbetar mot, medan de kortsiktiga malen innebar exempelvis att man satsar pa

personal och verksamhetsomgivning. | tabell 1 illustreras hela utvecklingsprocessen av

en turismprodukt, borjandes fran att en idé fods och blir en produkt, till lansering och

utvardering av produkten. (Komppula&Boxberg, 2002:115-117 ; Verhela&Lackman,

2003:40)

Tabell 1. Turismproduktens utveckling och marknadsforing. Modifierad av skribenten (Verheld&Lackman,2003:76).

FAS

NYA IDEER

PRODUKTIFIERING

TESTNING AV

PRODUKTEN

PRISSATTNING

UPPGIFT

Hitta pa en idé om en ny
produkt

Omvandla idén till en
konkret produkt

Produkten testas och
dokumenteras

Ett Ionsamt pris raknas ut

MED VEM

Inom egna foretaget eller
med samarbetspartners

Samarbetspartners,
underleverantorer

Med riktiga kunder,
utomstaende personer

Producenten sjélvstandigt

HUR

-brainstorming
-kundfeedback
-benchmarking

-producera sjalv
-bilda natverk

-produkten verkstélls exakt
sd som den r planerad

-produktens alla
delkostnader tas i beaktande
vid utrékningen av
forséljningspriset

MARKNADSFORING

Produkten presenteras for
kunderna och séljs

Producenten tillsammans
med marknadsforings-
kanaler och
samarbetspartners

-broschyrer, flyers,
internetsidor, aterforsaljare,
massor m.m.

FORVERKLIGANDE

Produkten forverkligas
tillsammans med kunder

Personalen och kunderna

UTVARDERING OCH
UTVECKLING

Man lyssnar pa kunderna
och samarbetsparterna for
att kunna utveckla
produkten ytterligare

Producenten sjalvstandigt,
personalen och
samarbetsparterna
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2.2 Marknadsféring

For att kunna skapa en saljande produkt och lyckas marknadsféra den for just den
malgrupp som &r tankbara framtida kunder, bér man kanna till vilka manniskor som
véljer en viss sorts produkter. Forséaljaren bor forstda varfor en sarskild produkt blir
populédr och en annan inte saljer néstan alls. Ju mer forséljaren kanner till om vad som
paverkar den enskilda individens val och motivation, desto lattare kan han kommunicera
med sina kunder, och utveckla sina produkter och marknadsforingen av dem sa att de
passar malgruppen. Da man faststéaller malgruppen bér man behandla vem produkten ar
amnad for och varfor, samt fundera pa om det finns marknad for produkten, om det
verkligen I6nar sig att marknadsfora. (Albanese&Boedeker, 2002:103 ; Middleton,
2001:70-72 ; Sipila, 2008:82)

Da vi talar om marknadsforing kan vi skilja mellan intern och extern marknadsforing.
Intern marknadsforing ger markbara konkurrensfordelar, da hela personalen é&r
ordentligt insatt och k&nner till de produkter som marknadsfors, samt vet vad
marknadsforingsmalen ar. Det ar viktigt att alla inblandade aktorer arbetar for att
produkten haller vad marknadsfaringen lovar. Den interna marknadsféringen motiverar
och inspirerar personalen att tro pa verksamheten. Tyvarr vérderas den interna
marknadsforingen séllan tillrackligt mycket i Finland. Extern marknadsforing ar det
man oftast syftar pA med marknadsforing, dvs. marknadsforing mellan foretag och

kunder samt marknadsforing fran foretag till foretag. (Sipila, 2008:96-98,111)

De mest centrala konkurrensmedlen da det galler marknadsféringen av turismprodukter
ar tillganglighet, pris, kommunikation och sjélva produkten. Tillgangligheten spelar en
stor roll i forsaljningen, eftersom turismprodukten ofta ar av tjanstenatur och inte gar att
lagra, vilket innebér att den maste fas till forsaljning senast da den tillverkas. Med hjalp
av olika marknadsforings- och forsaljningskanaler kan kunden na produkten och fa
information om den fran flera olika hall. Priset har en stor betydelse och inverkar bade
pa turismforetagets strategi och pa deras malsattningar. Priset inverkar pa foretagets
image, medan det samtidigt ar vikigt att kvaliteten och priset star i ratt forhallande till
varandra. (Albanese&Boedeker, 2002:126, 149-154, 162-163 ; Cooper et al, 2008:521)
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2.2.1 Marknadsféringsmedel

De marknadsféringsmedel man anvéander bildar tillsammans en sa kallad
marknadsforingsmix. Da produkten ar fardig att marknadsféras maste man samla in
material som kan anvéndas till att presentera produkten. Utdver traditionella
pappersbroschyrer anvander kunderna &ven elektroniska kanaler, och via internet ar det
enkelt att framstélla och gora reklam for en produkt. Det ar formanligt att samarbeta
med andra foretag inom branschen da man bygger upp hemsidor och broschyrer. Andra
bra marknadsforingskanaler ar méassor och utstallningar, infor vilka det ocksa l6nar sig
att samarbeta med sina samarbetspartners och sla samman sina kapaciteter. Den bésta
marknadsforingsmixen byggs upp enligt malsattningarna, budgeten och konkurrenslaget
pa  marknaden. Man bor faststilla vad man  vill uppnd  med
marknadsforingskommunikationen, varfér man vill uppna detta och hur man tanker géra
det. (Sipilg, 2008:131-134 ; Verhela&Lackman, 2003:84)

Elektronisk marknadsforing har manga fordelar och &r en stadigt véaxande
marknadsforingskanal idag. Det &r l&tt att rikta marknadsforingen, kostnadseffektivt att
marknadsfora elektroniskt och enkelt att mata resultat. Internet fungerar pa en och
samma gang som distributions-, forsaljnings-, betjanings- och kommunikationskanal.
Déarfor ar det viktigt att den elektroniska marknadsféringen ar betjanande och inte
patrangande. Den elektroniska marknadsforingen gor det ocksa enklare att bygga upp en
dialog mellan forséljaren och kunden. | Figur 2 demonstreras hur
marknadsforingsdialogen ar uppbyggd. Forst och framst ska man locka med kunden -
engage - fa henne engagerad och fa henne att binda sig. Det &r frdgan om att
marknadsforaren har nagonting som verkligen intresserar kunden och far henne att
aktivera sig exempelvis i en diskussion pa Internet. Darefter géller det att lyssna - listen
- nagonting av det viktigaste en marknadsforare kan gora. Pa det sattet far man reda pa
kundernas enskilda behov och dnskemal, vad som intresserar och var de soker efter
tillaggsinformation. Kritiska synpunkter och feedback I6nar det sig alltid att ge akt pa.
Konstruktiv kritik kan man ldra sig mycket av och man bor lara sig av sina misstag -
learn. Talk star for den mer traditionella marknadsféringen, da man beréttar om
produkten och nyheter for kunden, och ser till att informationen nar ratt malgrupp och
det man marknadsfor blir mer valkand pa marknaden. (Sipild, 2008:116, 120-122)
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Figur 2. Den elektroniska marknadsforingsdialogen. Modifierad av skribenten (Sipil&, 2008:121).

Massor och evenemang éar tillfallen da manniskor med samma intressen kan tréffa
varandra. Pa méassor och evenemang kan man skapa nya kontakter och den manskliga
kontakten kan inverka pa marknadsféringen, men massor och evenemang innebér ocksa
en hel del organiserande och kostar mer an elektronisk marknadsforing. | dagens lage da
de elektroniska kanalerna anvands sa mycket, representerar massor och evenemang

upplevelser pa ett annat sétt da manniskor moter varandra. (Sipild, 2008:207-208)

2.2.2 Planering av marknadsforing

Da man arbetar med produktutveckling och marknadsplanering, bér man forst skapa sig
en bild av marknaden, kunderna och konkurrenterna. Detta gors genom olika
marknadsundersokningar och kallas vanligen marknadsanalys. Da man analyserar
marknaden finns det fyra centrala omraden som &r av intresse. Det forsta ar sjalva
marknaden. Det galler att ta reda pa tillvéxtpotential och mattnad, marknadens varde,
Ionsamhet med mera. Det andra & konsumtionsmonstret, dar det géller att komma

underfund med forandringars riktning och takt. Det tredje omradet att undersoka ar
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konkurrentuppsattningen. Det géller att kartldgga vem konkurrenterna &r, vem som
funnits tidigare och vem som kan tillkomma. Det fjarde omradet galler
konkurrensmedlen, som innebér att faststdlla med vilka medel konkurrenterna har
kampat om marknaderna och vilka medel som kommer att anvandas i framtiden. (Grip
Rost et al, 2003:25 ; Holm, 2002:66)

D& man vill utveckla sin produktion finns det fyra satt att ga tillvaga (se figur 3).
Marknadspenetration innebdr att man utvecklar sina nuvarande produkter for de
nuvarande malgrupperna. Det har innebar exempelvis forbattringar av produkterna och
ny reklamstrategi. Den hér strategin ar naturlig om tjansten ar ny pa marknaden eller om
marknadsandelen inte annu &r tillrackligt stor. Marknadsutveckling innebér att man
satsar pa helt nya marknader och malgrupper med ett befintligt produktutbud. Den har
strategin ar popular da det galler turismprodukter, som ofta kan séljas at olika typers
resendrer och grupper. For att komma at de nya marknaderna kan man exempelvis
omarbeta sin marknadsforing sa att den passar de nya marknaderna, med sprak och
kulturella aspekter i atanke. Produktutveckling innebar att man tar fram helt nya
produkter pa en kand marknad med befintliga malgrupper. Man erbjuder nya tjanster at
sina kunder och forbattrar pa det sattet kundnojdheten. Diversifiering innebér att man
soker sig till nya marknader och malgrupper med helt nya produkter. Det har anses vara
den svaraste strategin, som bade innebar specialkunnande och ar forknippat med stora
risker. (Albanese&Boedeker, 2002:146-147 ; Szatek, 2008:51-52)

PRODUKT/TJANST
Nuvarande Ny
Nuvarande | Marknadspenetration Produktutveckling
MARKNAD
Ny Marknadsutveckling Diversifiering
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Figur 3. Produkt-/marknadsmatrisen. (Szatek, 2008:51)

22



3 DESTINATIONENS ATTRAKTIONSKRAFT

Det finns en mangd olika faktorer som paverkar destinationens attraktionskraft som
resmal. Nagra grundlaggande forutsattningar for utvecklingen av ett resmal &ar bland
annat naturens attraktionskraft, kulturell attraktionskraft, politisk stabilitet och sakerhet,
ett tillrackligt utvecklat naringsliv, nagorlunda trygga halsoférhallanden och lag risk for
naturkatastrofer. (Middleton, 2001:54 ; Vuoristo&Vesterinen, 2002:14)

Resmalets attraktionskraft paverkas av ett flertal dragningskraftsfaktorer. Sevardheter,
attraktioner och uppfattningar om omradet, tillsammans med de uppbyggda
turismtjansterna pa omradet och landets infrastruktur ar egenskaper som gor resmalet
lockande och vart att se. Resmalets naturgeografiska, sociala, politiska, teknologiska
och ekonomiska egenskaper &r faktorer som paverkar majligheterna att bygga upp ett
utbud som motsvarar efterfragan. Aven det geografiska laget och avstand i forhallande
till resendarens hemland paverkar valet av resmal. (Albanese&Boedeker, 2002:24 ; Grip
Rost et al, 2003:14 ; Pesonen et al, 2000:14 ; Vuoristo&Vesterinen, 2002:13-14)

Tjansterna pa ett visst omrade bildar en helhetsprodukt for turisten, en helhet av
upplevelser som har ett visst varde for turisten och som har ett visst pris. Turisterna
valjer sitt resmal pa basen av den helhetsuppfattning som bildats av omradet och de
egenskaper som helhetsprodukten har. Hur det potentiella resmalet uppfattas paverkas
av hur de enskilda tjansterna verkar fungera, forhandsmarknadsforingen av omradet och
den fakta som sprids om omradet exempelvis via medierna eller larobocker. Turistens
upplevelse paverkas oftast av alla de tjanster som anvants under resan. Om resmalets
olika aktorer och producenter samarbetar kan de bygga upp bredare produkthelheter
som béttre motsvarar behov och efterfragan, och pa det har viset géra omradet till en
mer attraktiv helhet som resmal. (Boxberg et al, 2001:27, 29 ; Pesonen et al, 2000:75-
76)

Hur resmalet upplevs beror dven pa resenarens bakgrund. Darfor lonar det sig att vara
forsiktig da man stravar efter att skapa en allmangiltig image och uppfattning om

resmalet. Alla manniskor ar olika och valet av resmal, och hur detta upplevs, beror pa
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hur resendren uppfattar sin omgivning och vad det & som motiverar just henne.
(Cooper, 2008: 43 ; Pesonen et al, 2000:14 ; Vuoristo&Vesterinen, 2002:15)

3.1 Omradets egenskaper

Naturen och en kulturell omgivning ger ett omrade potential att utvecklas ftill ett
attraktivt resmal. Genom att ta vara pa den har omgivningen och utveckla produkter
som ar nodvandiga for turismen till omradet skapar man det utbud som behovs pa
omradet. For att resmalet ska vara attraktivt bor dar finnas tillrackligt med sevérdheter,
handelser och aktivitetsmajligheter. En hallbar utveckling av omradet ar viktig eftersom
nedsmutsning, forminskning av foérnybara naturresurser och den ursprungliga kulturens
forsvinnande paverkar hur resenarerna uppfattar omradet. En hallbar utveckling tryggar
ocksa framtiden da den skyddar och forbattrar omradets framtida majligheter. (Cooper
et al, 2008:218 ; Pesonen et al, 2000:14-15 ; Vuoristo&Vesterinen, 2002:14-15, 20)

Den ekonomiska utvecklingen och det politiska laget har stor betydelse for omradets
attraktionskraft. Olika avtal och organisationer, krig och samarbete lander emellan kan
paverka mojligheterna att resa till och fran ett omrade, och omradets attraktionskraft
paverkas av hur tryggt omradet uppfattas vara. En del lagar, bestammelser och
regleringar inverkar direkt pa turismen, och kan bade framja turismen och hindra den.
Gemensamma valutor och férandringar i valutakurser paverkar ocksa konkurrenslaget
pa marknaden. (Middleton, 2001:62-64 ; Pesonen et al, 2000:15-16)

Teknologins utveckling och infrastrukturen pa omradet inverkar ocksa pa turismen.
Tillgangen till kommunikationssystem ar nagonting som styr ocksa utvecklingen av
turismen till omradet. Kommunikationssystemen innefattar saval transporter med
exempelvis bat, tdg och flyg som massmedia och elektroniska bokningssystem.
Exempelvis Internet forenklar informationsflodet och marknadsforing 6ver hela varlden.
Marknadsforingskanaler, reservationssystem och banker pa Internet har gjort forsaljning
av turismtjanster och -produkter via Internet mojligt. (Grip Rost et al, 2003:14 ; Pesonen
et al, 2000:17-18)
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Da kunden planerar sin resa och valjer turistmal har trygghetsfaktorer som sagt en viss
inverkan. Ingen vill resa till ett stalle som ar valdigt otryggt till exempel pa grund av
krig. D& varumarket Finland annu ar relativt okant ute i vérlden, &ar det viktigt att
framhalla att Finland &r en trygg plats att resa till. Sékerheten kan lyftas fram som ett av
de viktigaste argumenten om varfor man ska valja att resa till Finland. Det ar ocksa
valdigt viktigt att dven de tjanster turisten anvander vid resmalet ger trygghetskansla.
Om nagonting kanns otryggt ger det inget positivt intryck, och om besokaren blir radd
fastnar det latt bland minnena av resan. Manniskan trivs i nya, och till och med i farliga
situationer, sa lange som hon har en kénsla av att hon sjalv kan kontrollera situationen.
Sékerheten &r inte bara viktig for kunderna utan &ven for arbetstagarna.
(Albanese&Boedeker, 2002:40-41 ; Verhela&Lackman, 2003:50-52)

Efterfragan inom turismen varierar regelbundet enligt arstiderna. Det har fenomenet gor
att sasonger bildas, ofta enligt de forandringar som sker i klimatet under arets gang.
Sasongerna paverkas aven av semestertider, helger och vissa regelbundna evenemang
som arrangeras pa destinationen. Eftersom turistprodukterna inte gar att lagra, det vill
saga en osald biljett forblir en osald biljett och inbringar ingen inkomst, sa orsakar
sasongerna en del svarigheter for turismindustrin. Under hogsasongerna blir det ofta
overfullt pa destinationen, vilket leder till Gverbokningar och att priserna stiger, medan
det under lagsasongerna ror sig valdigt lite turister, vilket i sin tur leder till att endel
turismforetag till och med stdnger for en tid. For att minska variationen mellan
sédsongerna kan man gora prisfordndringar och forsoka rikta marknadsforingen till
malgrupper som har tid och méjlighet att resa nar som helst under aret. (Cooper et al,
2008:114-115)

3.2 Natverk

Det ar inte alltid klokt att forsoka klara sig ensam pa marknaden. | dagens lage ar det
inte alltid ens mojligt. Genom samarbete kan man dra nytta av varandras kunskaper och
ansvarsomraden, och tillsammans lyckas na béattre resultat med en mindre insats &n om
man skulle ha arbetat ensam. | ett natverk kan alla aktorer dra nytta av varandra sa lange
de arbetar tillsammans enligt gemensamma regler och véardesattningar. Néatverken

bildas, fungerar och I6ses upp enligt behov. De bestar ofta av valdigt olika aktorer som
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pa nagot satt behdver varandra, och varije relation dr pa nagot satt bunden till en annan
relation i natverket. Tillsammans bildar aktGrerna och nétverket av relationerna mellan
dem en slags organisation vars malsattningar och funktion beror pa medlemmarnas
egenskaper. Natverken kan pa grund av deras uppbyggnad oftast vara mycket flexiblare
an de flesta organisationer och foretag i sig sjalva kan. (Komppula, 2000:35-36 ;
Verheld&Lackman, 2003:87-91)

Inom turistndringen handlar samarbetet oftast om att olika foretag, stader, kommuner
eller landskap tillsammans forsoker utveckla sin marknadsféring och synlighet pa
marknaden och 6ka inkomsterna som turismen ger. Ur turistens synvinkel ar resan en
helhetsprodukt, och hans upplevelser fran resan byggs upp av alla de tjanster han anvant
sig av. Darfor kréavs ett fungerande natverk av turismorganisationer som alla arbetar for
det gemensamma malet att erbjuda besckarna ett brett produkt- och tjansteutbud med sa
bra kvalitet som mojligt. Samarbetet turismorganisationerna emellan ger &ven mojlighet
att skapa gemensamma produkter, marknadsfoéring och image. Genom samarbete inom
en region kan man effektivt bygga upp omradets image och 6ka stéllets attraktionskraft.
(Boxberg et al, 2001:26-27, 29 ; Pesonen et al, 2000:76)

3.2.1 Ett fungerande natverk

For att natverket ska kunna fungera som det bor, finns det tre dimensioner att ta i
beaktande da man binder sig till natverket. Den forsta ar attityd dimensionen. Den
innebadr att man maste tro pa de gemensamma mal och vérderingar som finns inom
natverket. Man maste vara beredd att arbeta for att framja dessa och vilja vara en del av
organisationen. De gemensamma reglerna och varderingarna stoder utvecklingen av
fortroendet mellan de olika parterna i natverket. Den andra dimensionen &ar beteende
dimensionen, som innebar de konkreta satsningar som de olika akttrerna gor for att
binda sig till natverket. Det kan handla om tidsinsatser, pengar eller information och
kunskap. Viktigt ar att satsningarna blir jamlika sa att alla parter far nytta av det. Sma
foretag kan ibland ha det svart att na upp till samma niva som storre foretag. Darfor gar
attityd och beteende dimensionerna valdigt langt hand i hand, och samarbetet grundar
sig oftast till en borjan pa attitydfrdgor medan de konkreta satsningarna kommer in med

tiden. Den tredje dimensionen &r tidsdimensionen. Da man binder sig till ett natverk
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innebéar det att man gor det for en langre tid. Natverket byggs upp och utvecklas med
tiden. De gemensamma malen ligger i framtiden och darfor kravs det att man &r beredd

att samarbeta en langre tid da man binder sig till natverket. (Komppula, 2000:56-60)

Hur natverkets verksamhet ser ut grundar sig pa hurdana aktorer som ingar i natverket.
De enskilda aktdrerna har olika uppgifter i natverket och det viktigaste ar att alla
upplever verksamheten som nyttig for sig och att var och en bidrar med vad de kan for
att natverket ska fungera. Ofta utvecklas samarbetet sa att de olika parterna specialiserar
sig pa nagon tjanst som sedan kompletterar de andra parternas tjanster. For att natverket
ska kunna fungera maste alla aktorer forsta hur natverket fungerar och vad som krévs av
dem i natverket. En avgorande faktor for att foretaget 6verhuvudtaget ska binda sig till
natverket &r att de kanner ett behov av att samarbeta och inser fordelarna av samarbetet.
Motiverande for foretaget kan exempelvis vara nya befogenheter, resurser, effektivitet
eller inbesparingar. (Boxberg et al, 2001:29-30 ; Komppula, 2000:59 ;
Verhela&Lackman, 2003:87-91)

Fortroendet och tilliten till att de dvriga parterna i natverket verkligen binder sig och
samarbetar enligt forvantningarna ar valdigt viktigt for att ett natverk ska fungera. Alla
aktorer maste godkanna och kunna lita pa varandra. Fortroendet ar nagonting som byggs
upp med tiden. Redan fran borjan kan saker som sakkunskap inom affarsverksamheten
och dylikt tolkas som fortroendeingivande bland de parter som inte annu kénner
varandra. Manga samarbetsforhallanden borjar forsiktigt utan officiellare avtal. Ibland
kan muntliga avtal och det att man visar att man litar pa motparten vara ett viktigt sétt
att framja fortroendet. Med tiden utvecklas gemensamma fungerande regler och
fortroendet Okar med dem. D& man samarbetat en tid och marker att
samarbetsorganisationerna verkligen gar att lita pa kan man borja gora storre satsningar.
En avgorande faktor for att fortroendet ska kunna byggas upp dar att det i
samarbetsorganisationerna finns manniskor som kommer bra Gverens och forstar
varandra. (Komppula, 2000:61-63)

En stor fordel med att ga med i ett natverk ar att man far mera tid over for sin egen
affarsidé da man slipper en del onddigt arbete som nagon i natverket kan hjalpa en med.
Genom att bilda natverk kan bade foretag och regioner bilda alldeles nya
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produkthelheter vilka skulle vara en omdgjlighet utan samarbetet. De gemensamma
malen och varderingarna for samarbetet motiverar foretaget att ga med i natverket.
Foretaget maste tro pa att de genom samarbetet kan uppna sina mal pa ett enklare sétt an
om de fungerar sjalvstandigt, eller att de med samma insats kan na béttre resultat. Da
satsningarna leder till resultat och malen nas forstarker detta natverket och sporrar
aktorerna att fortsdtta samarbeta. (Komppula, 2000:59-60 ; Komppula&Boxberg,
2002:93 ; Verhela&Lackman, 2003:87-91)

3.2.2 Natverkens barriarer

Trots att natverken har manga fordelar ar troskeln for att bilda eller ga med i ett natverk
ofta ratt sa hog. Da man funderar pa att inleda samarbete med ett annat foretag kan man
t.ex. vara radd for att motparten tolkar ens initiativ till samarbete som en svaghet, eller
att de kommer att borja utnyttja den information de far via samarbetet enbart for egen
vinning. Tillit till att alla parter kommer att binda sig samt trovardiga satsningar leder
till att vissa spelregler bildas, och forstarker tron pa att samarbetet ska fungera. Man
maste kunna lamna avundsjuka och 6verdriven tavlingsinstinkt bakom sig, for om man
inte deltar oppet far man inte ut all den nytta man kan fa av samarbetet inom natverket.
Om natverket inte fungerar och darfor 16ses upp ar nagra véldigt vanliga orsaker oklara
mal, brist pa fortroende, konflikter inom natverket, att man inte klarade av att bidra med
det som man beraknat, att talamodet tar slut eller att aktorerna helt enkelt tréttnade pa
att vara en del av néatverket. (Komppula, 2000:58 ; Verheld&Lackman, 2003:89-91)

Hinder for samarbete och byggande av natverk kan ligga pa tre olika nivaer:
samhallsniva, foretagsniva och individuell niva. Hinder pd samhéllsniva kan till
exempel bero pa lagstiftning eller konkurrenssituationen pa marknaden. Om det saknas
strukturer for turismen pa orten kanske det inte finns nagonting som sporrar enskilda
aktorer till samarbete. Da det gller internationella relationer kan exempelvis politisk
obalans eller forandringar i valutakursen paverka negativt. Marknadens uppbyggnad och
férekomsten av till exempel foretagskedjor kan hindra samarbete mellan vissa enskilda
foretag. Pa foretagsniva kan hindren exempelvis vara brist pa erfarenhet vad galler
samarbete, verksamhetens Kkortsiktighet, kunskapsbrist, brist pa tid eller resurser,

produktionsinriktning eller valdigt outvecklad marknadsforing. Pa individuell niva kan
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samarbetet hindras av att nagon part inte ser nyttan i samarbetet, eller att personerna
som &r ansvariga for samarbetet helt enkelt inte &r tillrdckligt 6ppna och har fortroende
for varandra. (Boxberg et al, 2001:31-32)

3.2.3 Olika typer av natverk

Det finns fem stycken grundldggande modeller av natverk. | utvecklingsnatverket gar
samarbetet ut pa att utbyta av information och att lara sig av varandra.
Tillvagagangssattet ar framst gemensamma mdten och gemensam utbildning,
deltagande i seminarier och méassor, samt exkursioner for att bekanta sig med varandra.
| samarbetsnatverket har en grupp foretag eller foretagare ndgon gemensam resurs som
alla samarbetsparter kan anvénda sig av. Genom samarbetet kan man framst gora
kostnadsbesparingar eller skapa ett storre kapital an vad foretagarna skulle ha mojlighet
till ensamma. Foretagen i samarbetsnatverket fungerar oftast sjalvstandigt pa marknaden
och visar sig inte utat som en enhet. Projektgruppen ar den tredje formen av natverk och
ar en betydligt mer strategisk samarbetsmodell &n de tva foregaende natverken. Har
ansluter sig aktorerna till ett gemensamt projekt som kan ge alla parter nagon form av
nytta for sin verksamhet. | projektarbetet kan man sla ihop sina resurser eller
komplettera varandras kunskaper och tjanster. Kooperativa foretag ar den fjarde formen
av natverk, och innebdr att man tillsammans skapar moéjligheter for ny affarsverksamhet
och kan dela pa riskerna som uppstar. Den femte formen av natverk ar
samarbetsenheten dar olika foretag tillsammans bildar en koncern vars malsattning ar
gemensam framgang och storre trovardighet pa marknaden. (Verheld&Lackman,
2003:87-88)

Destinationens attraktionskraft ar alltsd summan av manga faktorer som har med
omradets egenskaper att géra och hur dessa faktorer har tagits vara pa for att bygga upp
turistnaringen till omradet. Genom samarbete mellan de olika aktérerna inom
turistnaringen starks sedan attraktionskraften da produktutbudet, marknadsféringen och
imagen utvecklas. | sista hand bor man komma ihag att turisterna, som kommer fran
valdigt olika forhallanden och bakgrund, kan uppleva den specifika destinationens
attraktionskraft pa olika sétt. Darfor granskar vi i nasta kapitel faktorer som inverkar da
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en individ valjer mellan olika resmal. (Pesonen et al, 2000:76 ; Vuoristo&Vesterinen,
2002:15)

3.3 Konsumentbeteende

Begreppet konsumentbeteende innefattar de processer som sker da en individ eller en
grupp valjer, koper, anvander eller avstar fran produkter, tjanster eller upplevelser for
att stilla behov och onskemal. Den har kdpbesluts processen paverkas av bade
personliga och externa faktorer. Individen har egna forhoppningar och behov, men
paverkas samtidigt daven av sin omgivning. Individen tar pa sig olika roller i olika
situationer och beter sig darfor lite olika beroende pa om hon till exempel &r med sin
familj, sina bdsta vanner eller sina kollegor. (Solomon, 2009:33-39,199 ;
Swarbrooke&Horner, 1999:45-49,56)

Varje ménniska har egna varderingar som byggts upp under livet med omgivningens
paverkan. Varderingarna paverkar vilken typ av produkter och tjanster vi uppskattar och
vill ha. Som marknadsforare eller forséljare ar det bra att inse att en produkt kan stilla
flera olika sorters  konsumentbehov. Individens  varderingar  paverkar
konsumentbeteendet, vilka saker som motiverar kunden och hurdana prioriteringar hon
gor. (Solomon, 2009:173-180,189)

3.3.1 Motivationsfaktorer

Varje enskild individ paverkas av en mangfald av motivationsfaktorer da han gor ett
beslut. Alla dessa motivationsfaktorer gar hand i hand och paverkas hela tiden av
varandra. Da en individ véljer mellan resmal eller bland turismprodukter har attityder,
iakttagelseformaga, intressefaktorer och forestallningar stor inverkan pa valet. (Cooper
et al, 2008:43 ; Swarbrooke&Horner, 1999:53-61)

Individens attityder paverkas av hennes bakgrund och av hur hon uppfattar sin
omgivning. Attityderna kan aven formas av tidigare upplevelser och erfarenheter, bade
positiva och negativa, gallande ndgonting som kopplas ihop med resande. Aven

manniskans livsstil och hur man vill bli sedd av andra manniskor, inverkar sjalvklart pa
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de val individen gor och vad han intresserar sig for. Individens tidigare iakttagelser och
uppfattning om destinationer och resesallskap paverkar vart han vill resa och med vem,
samt vad han vill gora under sin resa. Forestéllningar, dvs vad individen tror och tanker
om turismprodukter och resor, ar avgorande for hur han véljer. (Cooper et al, 2008:43-
45 ; Swarbrooke&Horner, 1999:55)

Hurdan individen ar som person paverkar sjalvfallet ocksa vad han viljer och intresserar
sig for. Valen faller olika for en tillbakadragen och forsiktig person och for en utatriktad
och aventyrlig person. Aven hur individen uppfattar sig sjalv &r avgorande for de val
han gor. Da handlar det om individens egen kansla av styrka och svaghet, gallande t.ex.
sin halsa, kunnighet eller begavning. Intressefaktorerna forklarar varfér manniskan vill
resa, vad det ar som lockar just den individen. (Cooper et al, 2008:43-45 ;
Swarbrooke&Horner, 1999:53-75)

De faktorer som bestammer den enskilda individens intressen och avgor hans val,
andrar under livets gang med individens livssituation. Nagra exempel pa saker som kan
paverka motivationsfaktorerna ratt sa mycket ar familjebildning och barn, ékning eller
minskning av inkomst, forsamrad halsa och forandrade forvantningar pa resandet.
Manniskan lar sa lange hon lever, och tidigare erfarenheter och upplevelser paverkar det
hon gor idag. (Solomon, 2009:116 ; Swarbrooke&Horner, 1999:53-75)

3.3.2 Resesadllskapets inverkan pa konsumentbeteendet

Da individen ar i en grupp paverkas hennes beteende och beslut av de andra individerna
i gruppen. Man reser ofta tillsammans med nagon annan, och da far resenarerna planera
resan sa att den passar alla och géra kompromisser gallande vad de valjer att gora och
se. For att gruppen ska hallas ihop maste varje gruppmedlems motivation tas i
beaktande sa att alla individer trivs. Ofta finns det nagon eller ndgra dominanta
individer i gruppen som lattare far just sin vilja igenom och de andra foljer sedan med.
(Swarbrooke&Horner, 1999:56-58,65)

Manniskan ar en social varelse och det &r viktigt for var och en av oss att passa in i

samhallet och kanna att vi hor ihop med dem vi umgas med. Tillh6righeten till en viss
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grupp kan bli en viktig del av en individs personlighet. Gruppen paverkar starkt
individens konsumentbeteende da hon forsoker leva upp till vad som anses accepterat
inom gruppen. En sadan har grupp som paverkar individens varderingar, dnskningar och

beteende, kallas for referensgrupp. (Solomon, 2009:430-431)

Figur 4 illustrerar de interna och externa faktorer beskrivna ovan som inverkar pa en
individs kopbesluts process. Den enskilda individens personlighet och intressen,
arbetssituation och halsa, familjeforhallanden och livsstil paverkar de val hon gor.
Samtidigt paverkas hon utifran exempelvis av reklam och rekommendationer, medan
politiska faktorer och tillgangligheten pa produkter satter vissa begransningar pa vad

som ar mojligt att gora. (Swarbrooke&Horner, 1999:74)

Den enskilda individen Paverkan utifran
Individuella Tillganglighet pd passande
motivationsfaktorer. i  produkter.

P lih Kommunikation med
ersonlighet. i resebyrder.
Inkomstniva. Information fran
; destinationer, turism-
Halsa. : organisationer och media.
Familje- \\ ; Rekommendationer

forhallanden. av familj, vanner och

Beslut — Pt
\ Politiska regleringar

Tidigare erfarenheter. pa turismen, ex. visumkrav,
: krig och andra konflikter.
Intressen och hobbyn. Problem med hélso- och

Arbetssituation.

vaccinationskrav pa

Kunskap om potentiella destinationen

semesterresor. . .
Livsstil. . .
Reklam och erbjudanden fran

turismorganisationer.

Attityder, asikter .
och uppfattningar. | Destinationens/regionens klimat.

Figur 4. Interna och externa faktorer som paverkar den enskilda individens konsumentbeteende. Modifierad av
skribenten (Swarbrooke&Horner, 1999:74).
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4 OVERSIKT OVER SODRA FINLANDS PRODUKTUTBUD

Helsingfors stads turist- och kongressbyrd samarbetar med flera turistbyrder och
regionala turismorganisationer i sodra Finland. De har en arbetsgrupp som samlas fyra
gdnger om dret och deras gemensamma publikation heter “Helsinki and Southern
Finland”. Samarbetsorganisationerna &4r: Esbo turistbyrd, Vanda turistbyra, Hango
turistoyra, Raseborgs turistbyrd, Traskanda turistoyra, Krapihovi, Tuusulanjarven
matkailu ry, Borgd turistbyra, Porvoo Tours, Lovisas turistbyra, Kotka turistbyra,
Fredrikshamns turistbyra, Kouvola turistoyrd, Hame Travel och Lahti Travel. |
publikationen “Helsinki and Southern Finland” finns information om rundturer,
sevardheter, 6vernattningsmojligheter, restauranger m.m. for alla som reser runt i sodra
Finland. (Helsinki City Tourist & Convention Bureau, 2009)

| kapitlen nedan tas ovanstdende samarbetsorganisationers viktigaste produkter och
sevardheter upp i korthet. De storsta stdderna och omradenas viktigaste
dragningskraftsfaktorer far en plats i Oversikten. | Kkapitlet tas &ven
overnattningsstatistiken fran foregaende ar upp i korthet. Statistikuppgifter finns endast
att tillgd for omraden med lite storre inkvarteringskapacitet, darfor kan inte alla
omraden redogoras lika utforligt for. For att ge lite struktur at Gversikten delades
samarbetsorganisationerna upp enligt var de befinner sig i forhallande till huvudstaden
Helsingfors, det vill sdga enligt kapitlen vastra, Ostra och norra delarna av sddra

Finland.

4.1 Vastra delarna av sodra Finland

Esbo marknadsfor framst sin natur och den mangfald av aktiviteter som kan utforas i
naturen. Trots att Esbo &r Finlands néststorsta stad och vastra grannstad till Helsingfors
finns har flera stora och fina friluftsomraden. Exempelvis Noux nationalpark, Solvalla,
Serena och den fina skargarden erbjuder rekreationsmajligheter och roliga aktiviteter
som passar alla. For den idrottsintresserade finns det mojligheter till nastan vad som
helst — allt fran att promenera i naturen till sportande i nagon av de stora
inomhushallarna. Nagra aventyrligare sporter som erbjuds &r bland annat kiteboarding,

skike, backbilsakning, vaggklattring och kartingbilakning. Om man vill se havet ordnas
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guidade kryssningar och turer ut i den vackra skargarden. For barnfamiljer finns flera
fantastiska inomhuslekparker, barnteater och roliga muséer. Ett brett utbud av kulturella
evenemang, teater och museer finns tillgangliga aret runt. Nagra aven internationellt
kanda kulturella evenemang &ar exempelvis April Jazz, Piano Espoo och Espoo ciné
(filmfestival). Tapiola Sinfonietta, som &r en av Nordens finaste kammarorkestrar,
upptrader regelbundet runt om i Esbo. | utstallningscentret WeeGee finns det
utstallningar och museer for alla smaker. For arkitekturintresserade finns det mycket
intressant att se, exempelvis i tradgardsstaden Hagalund och i teknologins centrum
Otnds. For den som vill ordna moten eller kongresser finns fina mojligheter, och
utrymmen som rymmer allt fran nagra personer till flera tusen deltagare. Esbo har ocksa
flera stora kdpcenter som Sello, Iso Omena, Lippulaiva och IKEA som marknadsfors
for att locka besokare. (Helsinki City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Espoon
Matkailu Oy, 2009a, Espoon Matkailu Oy, 2009b)

| Esbo fanns ar 2008 15 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 1 400 rum. Av
dessa var 12 stycken hotell med sammanlagt 1 141 stycken rum. Anvandningsgraden pa
hotellen var 59,7 %, vilket var -1,0 % mindre an féregaende ar. Sammanlagt anlande
178 748 personer till hotellen, varav 64 241 var utlanningar. Antalet natter pa hotellen
var sammanlagt 355 039, varav utlanningarna stod for 145 235. Om man raknar
Overnattningar i alla sorters inkvarteringsfoéretag blir sammanlagda nétterna 368 831. Av
dessa var 49,3 % fritidsresenérer och 49,5 % affarsresande. (Statistikcentralen, 2009:53-
54, 56, 69, 78)

Hangd marknadsfor sig med sitt havsnara lage pa Finlands sydligaste spets. Hango ar
kand for sina vackra villor, de andlsa sandstranderna och klipporna. Néarheten till
naturen majliggor fina upplevelser aret runt. Sommartid kan man prova pa aktiviteter
som exempelvis beach volley, paddling, tennis, kiteboarding, fiske eller att kora
kartingbilar. Nagra kénda evenemang i Hango ar till exempel tennisturneringar och
kappseglingstavlingen kallad Hango regattan. Smastaden erbjuder lugn och ro med séta
caféer och charmiga butiker och bodar. For batfolk finns fina gasthamnar och for den
som vill ordnas skargardskryssningar och turer till fyren Bengtskar. Klippristningarna i
sundet Gaddtarmen har nominerats till UNESCO:s vérldsarvslista, vilket ger platsen ett
nytt internationellt erkannande. Fallskarmshoppning och dykarsafari hor till nagra av de

mer extrema aktiviteterna som staden kan erbjuda. (Helsinki City Tourist & Convention
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Bureau, 2009 ; Hang6 stad, 2009 ; Hang6 stads turistbyra, 2009a ; Hangd stads
turistbyra, 2009b)

| Hango fanns ar 2008 10 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 192 stycken
rum. Under ar 2008 Gvernattades sammanlagt 46 286 natter pa inkvarteringsforetagen.
Av dessa var 74,5% fritidsresenédrer och 24,0 % affarsresande. 3 378 av natterna var

utlandska gasters Overnattningar. (Statistikcentralen, 2009:56, 69, 78)

Raseborg lyfter fram sin vackra skargard och naturen, smastadsidyller och bruksmiljoer,
samt narheten till huvudstaden. | Raseborgsregionen finns fina friluftsomraden och
harliga strander. Staden erbjuder fina géasthamnar for batfarare, och flera sma
kryssningsfartyg som gor turer bland annat till den gatfulla fyron Jussaré och Ekenas
skargards nationalpark. For den historiskt intresserade dr Raseborg en guldgruva.
Raseborgs slottsruin, den vardefulla herrgarden Svarta Slott, Gamla stan i Ekenas och
bruksmiljon i Fiskars eller Billnas &r bara nagra av de platser som andas historia och &r
varda ett besok. | Ekends museicentrum EKTA finns intressanta utstallningar om
regionens historia. | Pojo ligger Finlands sydligaste skidcenter Paminne, som sommartid
fungerar som backbilsbana. Idrottsaktiviteter gar att finna for hela familjen. Det finns
bland annat mojlighet att dgna sig at golf, simning, segling, skidakning, paddling och
tennis. | Raseborg ordnas flera arliga evenemang och jippon. Nagra av de kéandaste &r
bland annat Karisdagen och Ekenésnatten med torgfdrsaljning, utstéllningar och
program, Tjejernas Kanontia — spring eller ga 10 km, Raseborgs sommarteater som
visar upp en pjas varje sommar, Faces etnofestival i Billnds, Hostmarknad och
Gammaldags julmarknad i Ekends, och Raseborgsruset som ocksa ar ett motionslopp.
Det finns ett stort antal caféer och restauranger i Raseborg, varav exempelvis
sommarrestaurangen Knipan, Wi-Box konditori och Backers bageri café kan vara vérda
ett besok. (Helsinki City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Raseborgs stad, 2009 ;
Raseborgs turistbyra, 2009)

| Raseborg fanns ar 2008 8 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 301 stycken
rum. (Statistikcentralen, 2009:78)
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4.2 Norra delarna av sddra Finland

Vanda marknadsfor sig som staden mellan den historiska Kungsvagen och dagens
motorvédg. | Vanda finns &ven Helsingfors-Vanda flygféltet som gér Vanda till en
central del av huvudstadsregionen. Heureka, Flamingo Spa, VM Karting Center och
Keimola Golf erbjuder ett brett urval av aktiviteter som kan passa vem som helst.
(Helsinki City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Vanda stad, 2009)

| Vanda fanns ar 2008 11 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 2 076 rum. Av
dessa var 10 stycken hotell med sammanlagt 1 868 stycken rum. Anvéandningsgraden pa
hotellen var 62,9 %, vilket var -0,2 % mindre an foregaende ar. Sammanlagt anlande
446 573 personer till hotellen, varav 155 916 var utlanningar. Antalet natter pa hotellen
var sammanlagt 594 563, varav utlanningarna stod for 231 432. Om man raknar
overnattningar i alla sorters inkvarteringsféretag blir sammanlagda natterna 594 563. Av
dessa var 36,7 % fritidsresenérer och 61,6 % affarsresande. (Statistikcentralen, 2009:53-
54, 56, 69, 78)

Tréskanda och Tusby kan stoltsera med sitt kulturhistoriska véarde. Tréskanda ligger
valdigt centralt och &r latt att na med tag eller bil fran Helsingfors. Staden marknadsfor
sig som en livskraftig kulturstad, med trivsamma bostadsomraden och nara till naturen.
Traskanda ar en ratt sa liten stad dar allting finns nara till hands. Det &r en industristad,
och staden erbjuder &ven mangsidiga utbildningsmdjligheter. Naturen och
inomhusidrottshallarna ger mojligheter till mangsidigt idrottande for den som a&r
intresserad. | Tusby trasks omnejd moter lantmiljon storstaden och hér finns ett flertal
konstnérshem och muséer for kulturintresserade. Traskanda &r Jean Sibelius hemort. |
kulturomradet runt Tusby trask ligger bland annat Sibelius hem Ainola, och édven
konstnarshemmen Ahola, Halosenniemi, Suviranta och Villa Kokkonen. | Trask&ndas
konstmuseum kan man beundra bland annat J&rnefeldts och Soldan-Brofeldts verk. Har
finns ocksa en hel del sma museer, bland annat Syvaranta Lottamuséet och
Luftvédrnsmuséet som ger en inblick i Finlands krigshistoria. Restaurang Krapihovi och
Onnela 6ppnar mojligheter for den som vill ordna moten, fester eller kurser pa omradet.
Av de arliga evenemangen som ordnas i Traskanda har flera att gora med musik.
Puistoblues ar en av Europas storsta bluesfestivaler. Tuusulanjarven kamarimusiikki ar
ett evenemang da tidsenlig musik spelas runt omkring Tusby trask, i konstnarshemmen
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och kyrkor. Sibeliusveckorna bjuder pa konserter for alla under hosten, och pa varen
ordnas konstens vecka med ett stort urval av konstnarliga programpunkter. (Helsinki
City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Tuusulanjarven matkailu ry, 2009 ;

Jarvenpéaan kaupunki, 2009a ; Jarvenpaan kaupunki, 2009b ; Tuusulan kunta, 2009)

| Traskanda fanns ar 2008 1 inkvarteringsforetag, med sammanlagt 106 stycken rum. |
Tusby fanns ar 2008 3 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 157 rum.
(Statistikcentralen, 2009:78)

Tavastehus marknadsfor sig som staden full av nya upplevelser. Har finns fascinerande
muséer, evenemang, kultur och ett brett urval av shoppingmajligheter, allting omgivet
av vacker natur. Man kan bestka bl.a. Jean Sibelius barndomshem, littalas glasbruk,
Héme slott och Vanajanlinna. Aulanko fritidscenter erbjuder spa, restauranger,
golfbanor, idrottsmojligheter, och  naturaktiviteter som passar de flesta
besokare.(Helsinki City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Hameen liitto, 2009)

| Tavastehus fanns ar 2008 18 stycken inkvarteringsforetag, med sammalagt 919 rum.
Av dessa var 6 stycken hotell med sammanlagt 617 stycken rum. Anvandningsgraden
pa hotellen var 53,8 %, vilket var -0,9 % mindre an foregaende ar. Sammanlagt anléande
148 157 personer till hotellen, varav 13 484 var utlanningar. Antalet nétter pa hotellen
var sammanlagt 195 095, varav utlanningarna stod for 27 512. Om man réknar
Overnattningar i alla sorters inkvarteringsféretag blir sammanlagda natterna 196 988. Av
dessa var 44,7 % fritidsresenarer och 55,3 % affarsresande. (Statistikcentralen, 2009:53-
54, 56, 69, 79)

Lahtisregionen kan stoltsera med sin genuina vinter och backhoppningsbackar, sin
symfoniorkester med konserter i Sibeliushuset, kryssningar i sjolandskapet och ett
flertal kultur- och idrottsevenemang. Staden Lahtis ar belagen bara en timmes vég fran
huvudstaden. Naturen ligger nara och ger mdjligheter till manga fina upplevelser.
Vintertid finns narmare 170 km skidspar runt omkring staden, och vid Messilas
skidcenter finns fina slalombackar. Sommartid kan man promenera eller rida pa de
mangsidiga friluftsomradena, eller varfor inte aka pa terranghjulingssafari.
Idrottsmojligheter finns bade i naturen och i inomhusidrottshallar. Lahtisregionen
erbjuder flera bathamnar for dem som ror sig med bat pa insjoarna. Sommartid &r

hamnen invanarnas vardagsrum med mysiga restaurangbatar och kafeer, och for den
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som vill ordnas kryssningar ut pa sjoarna och kanalerna som stracker sig anda till
Mellersta-Finland. Har finns ocksa den vackra nationalparken Paijanne, det hundra ar
gamla spinneriet Orimattila, stadsmuseet Heinola och den gamla kyrkbyn i Hollola.
Fina mojligheter att ordna mdten och kongresser finns ocksa tillgangliga. Flera stora
massor ordnas arligen i Lahtis masscenter. | Lahtisregionen hander det aret runt. Har
ordnas flera stora internationella evenemang, exempelvis Finlandia-hiihto som ar ett
skidlopp i Worldloppet-serjen, och Salpausseldn kisat med tévlingar i backhoppning,
terrangskidning och nordisk kombination. Det ordnas allt fran idrottsevenemang som
Hopeasoutu (65 km rodd med kyrkbatar) och nattpaddling , till kulturella evenemang
som Sibelius festivalen, och tavlingar som Loylyn MM-kisat i Heinola. Lahtisregionen
bjuder pa en mangd olika restauranger och kafeer, nattklubbar och barer. Vad galler
shoppingmajligheter sa finns har lite av varje, det ar bara att vélja och vraka. (Helsinki
City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Lahti Travel Oy, 2009a ; Lahti Travel Oy,
2009b)

| Lahtis fanns ar 2008 13 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 880 rum. Av
dessa var 9 stycken hotell med sammanlagt 827 stycken rum. Anvéandningsgraden pa
hotellen var 47,8 %, vilket var 4,3 % hogre an foregaende ar. Sammanlagt anlande 131
042 personer till hotellen, varav 29 137 var utlanningar. Antalet natter pa hotellen var
sammanlagt 208 734, varav utlanningarna stod for 63 421. Om man réknar
Overnattningar i alla sorters inkvarteringsforetag blir ssmmanlagda nétterna 219 690. Av
dessa var 36,0 % fritidsresenarer och 61,8 % affarsresande. (Statistikcentralen, 2009:53-
54, 56, 69, 79)

4.3 Ostra delarna av sodra Finland

Borga marknadsfor sig som en idyllisk och charmig liten stad med vackra flodstrander,
sma handelsbodar, restauranger, caféer och muséer. Borga &r i sjalva verket Finlands
nastaldsta stad, och man kommer hit pa en timme med bil eller buss fran Helsingfors.
Det dr ocksa mojligt att aka fran Helsingfors till Borga med kryssningsbaten m/s
J.L.Runeberg eller m/s Katarina. Borga har ett fint kulturarv, och har ar det mojligt att
bestka bland annat nationalskalden Johan Ludvig Runebergs hem och Albert Edelfelts
ateljémuseum. Har ordnas ocksa ett flertal konstutstallningar varje ar. Borga har dven
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blivit en populér julstad med en del julrelaterade evenemang i december manad. Ocksa
historiskt sett ar staden intressant da exempelvis lantagen, som lade grunden till den
sjalvstandiga nationalstaten Finland, &dgde rum har ar 1809. Borga har en vacker
skargard med hamnar for batfolk, gronskande parker mitt i centrum och nara till
naturen. For den som vill uppleva havet ordnas fisketurer, salsafari och utflykter till
muminon. Aven &kryssningar ordnas, ett annorlunda satt att uppleva staden.
Idrottsmojligheter erbjuds i form av en fyrpistig slalombacke, simhall, golfbanor,
skidspar och haststall. For den som vill gora uppkop finns allt fran vanliga butiker till
specialaffarer i staden. Stamningsfulla restauranger och kaféer finns det flera att vélja
mellan. Vad galler konferens- och moétesutrymmen finns flera mojligheter, bland annat
Sannas Gard, Haiko Herrgard, Seurahovi och Hommanas Gard. (Borga stad, 2009 ; Hel-
sinki City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Porvoo Tours Ab, 2009)

| Borga fanns ar 2008 7 stycken hotell med sammanlagt 444 stycken rum.
Anvindningsgraden var 54,7 %, vilket var -2,3 % mindre dn féregaende ar. Sammanlagt
anlande 81 097 personer till hotellen, varav 13 827 var utlanningar. Antalet natter
sammanlagt var 128 527, varav utldnningarna stod for 29 024. Om man raknar
overnattningar i alla sorters inkvarteringsféretag blir sammanlagda natterna 140 943. Av
dessa var 30,0 % fritidsresenarer och 69,7 % affarsresande. (Statistikcentralen, 2009:53-
54, 56, 69)

Lovisa ar ocksa en idyllisk kuststad med historiskt varde. | sjcfartsmuseet kan man
besoka det gamla angfartyget s/s Virgos salong och den 6ver 100 ar gamla bogserbaten
Onni. | de gamla saltbodarna vid stranden finns konstutstéliningar och kaféer.
Skeppsbrons gasthamn ar en hamn som beldnats flera ganger. Svartholms sjofastning,
Ehrensvardstigen och Stromfors-bruket ger en méjlighet att uppleva vacker natur och fa
kanna historiens vingslag. For den som vill finns det ocksa mojlighet att besoka
Lovisaborna i deras fortjusande trahus och delta i det traditionella julfirandet i staden.
Sommartid ordnas flera evenemang och marknader i Lovisa. Nagra arliga evenemang ar
Forneldarnas natt, Sibeliusdagarna, Backyard Rock och Small Ship's Race.
Idrottsmojligheter finns till exempel i form av ridning och golf. (Helsinki City Tourist
& Convention Bureau, 2009 ; Lovisa stad, 2009 ; Porvoo Tours Ab, 2009)
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| Lovisa fanns ar 2008 3 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 75 rum.
(Statistikcentralen, 2009:78)

Kotka marknadsfor sig som en av de mest maritima staderna i Finland. Kymijoki-floden
och nérheten till havet ger mojlighet till utomhusaktiviteter som segling, forsranning,
fiske och paddling, aktiviteter som kan vara exotiska och roliga for vem som helst. Har
finns &ven fina inomhusidrottshallar. | Kotka far man uppleva havet och alla dess
mojligheter, bekanta sig med finlandska fiskarter i akvariet Kotka Maretarium, bekanta
sig med sjofartshistoria pa Merikeskus Vellamo och gd pa batmassor. Fran
Haukkavuori-tornet kan det vid bra vader ga att se anda till Ryssland. Till de kandaste
arliga evenemangen i Kotka hor Kotkan Meripdivat i julimanad. Semesterbyn Santalahti
erbjuder fina lageromraden, program och aktiviteter for alla, samt motes- och
festlokaler. 1 Kotka finns ett brett utbud av restauranger, kafeer och barer, liksom
shoppingmojligheter for alla smaker. (Helsinki City Tourist & Convention Bureau,
2009 ; Kotkan kaupunki, 2009 ; Kotkan matkailutoimisto, 2009)

| Kotka fanns ar 2008 10 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 482 rum. Av
dessa var 5 stycken hotell med sammanlagt 390 stycken rum. Anvandningsgraden pa
hotellen var 48,8 %, vilket var 2,8 % hogre an foregaende ar. Sammanlagt anlande 67
379 personer till hotellen, varav 20 289 var utlanningar. Antalet natter pa hotellen var
sammanlagt var 100 377, varav utldnningarna stod for 31 724. Om man raknar
Overnattningar i alla sorters inkvarteringsforetag blir ssmmanlagda nétterna 138 017. Av
dessa var 47,3 % fritidsresenérer och 51,2 % affarsresande. (Statistikcentralen, 2009:53-
54, 56, 69, 80)

Fredrikshamn marknadsfor sitt historiska vérde och den charmerande atmosféren i den
gamla staden med alla vackra trahus. Har finns museéer, Fredrikshamns fastning och ett
flertal vackra kyrkor som alla visar besokaren tillbaka till en forfluten tid. Utanfor sjélva
stadskarnan kan man uppleva landsbygdens fina natur och den unika skargarden med
dess fiskebyar. For batfolk finns den stamningsfulla gasthamnen Tervasaari. (Helsinki
City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Haminan kaupunki, 2009a ; Haminan
kaupunki, 2009b)

Kouvola lyfter fram sin vackra natur och narheten till Ryssland. Den gamla bruksstaden

Verla som for besokaren tillbaka till 1800-talet & unik och har fatt en plats pa
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UNESCO:s vdrldsarvs-lista. | Kouvola finns dven den otroligt vackra nationalparken
Repovesi, med véldiga Klippor runt sjon, och skogsparken Arboretum Mustila. Golf,
glidflygning, fallskarmshoppning, forsranning, motorsport, skidakning, trav och ridning
ar bara nagra av de aktiviteter som staden erbjuder. Tykkimaki-nojespark, miniatyr-
jarnvagsmuseet och en liten trafikpark erbjuder &ventyr for de yngre. For den kultur-
och konstintresserade finns flera sevarda museer och utstallningar i Kouvola. Staden
erbjuder ocksa ett stort utbud av restauranger, kafeer och barer. En hel del evenemang
ordnas ocksa i Kouvola under aret, bland annat marknader och friluftsdagar. (Helsinki
City Tourist & Convention Bureau, 2009 ; Kouvolan matkailu, 2009a ; Kouvolan
matkailu, 2009b)

| Kouvola fanns ar 2008 11 stycken inkvarteringsforetag, med sammanlagt 543 rum.
(Statistikcentralen, 2009:80)

4.4 Helsinki Expert

Helsinki Expert ar ett destination management-foretag som erbjuder turisterna i
Helsingfors ett stort urval av vél utarbetade produkter och tjanster for att hjalpa
besOkarna att uppleva staden. Helsinki Expert tar dven besokarna till andra delar av
Finland, till exempel pa halvdags- eller heldagsutfarder till sevéardheter i sédra Finland.
Utover detta ordnar de ocksa paketresor och city-breaks till narregioner som Sverige,
Ryssland och Estland. (Helsinki Expert, 2009)

Helsinki Experts produktutbud &r brett med sma variationer beroende pa arstiden. For
grupper ordnas turer till ett stort antal av sevardheterna i sddra Finland. Det finns
exempelvis mojligheter att besoka Huvittrask i Kyrkslatt, Tusby strandvég, Hame slott,
Gamla staden i Borga, nationalparken Noux i Esbo, skargarden runt
huvudstadsregionen, samt lantgardsmiljo och paddling i Sjunded. (Helsinki Expert,
2009)

For de turister som bara planerar ett kort besok i Helsingfors ordnar Helsinki Expert ett
city-break paket som inkluderar en eller tva natter med hotell, transport till och fran
flygfaltet och rundturer i staden. Idén ar att &dven genomfartsresenarer ska fa en
mojlighet att bekanta sig med det basta av Helsingfors. (Helsinki Expert, 2009)
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Helsinki Expert ordnar dven paketresor utanfor Finland. Man kan exempelvis gora en
dagsutfard till Tallin, en nagra dagars resa till St. Petersburg eller Moskva, eller en
kryssning till Stockholm. (Helsinki Expert, 2009)
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5 SAMMANFATTNING

En turismprodukt &r en bred helhet av tjanster, bestdende av bade konkret fysiska delar
och immateriella delar. Turismprodukten innefattar ur turistens synvinkel allt det som
hander och upplevs borjandes fran planeringen av resan tills dess turisten ar tryggt
hemma igen, vilket innebar att turismprodukten av resendren gestaltas som
helhetsupplevelsen av hela turistmalet. Turismprodukten ar en tjanstebaserad produkt

som blir en produkt forst da kunden anvander den.

Vid utveckling av turismprodukter galler det att satta kunden och hennes behov som
utgangspunkt for planeringen, eftersom produktens genomslagskraft baserar sig pa hur
kunden upplever produkten. Turismproduktens karna utformas av kundens
forvantningar och av hur producenten skapar forutsattningarna for att férvantningarna
ska uppfyllas. Produkten maste ha en klar malgrupp och en bestamd funktion, eftersom
varje specifik kundgrupp har sina specifika forvantningar. Kunden jamfor sina
upplevelser med de forvantningar hon hade. Om upplevelserna motsvarade
forvantningarna eller 6verskred dem blir kunden n6jd och anser kvaliteten pa produkten
vara bra, men om upplevelserna inte motsvarade forvantningarna blir kunden latt

missnodjd och anser kvaliteten vara dalig.

Produktutvecklingen bestar av flera stora faser, som bdérjar da en ny idé fods. ldén
omvandlas till en konkret produkt som testas och dokumenteras. Testningen &r en viktig
del av produktionen for att undvika fel och brister. Ett 16nsamt pris raknas ut, och
darefter marknadsfors produkten. Da nagon koper produkten forverkligar man den i

verkligheten, och sedan utvérderar man och vidareutvecklar produkten vid behov.

En bra turismprodukt &r en produkt som bade kunden, producenten och 6vriga aktorer ar
nojda med. Produkten ger ett tryggt och palitligt intryck for kunden, och forhallandet
mellan pris och kvalitet &r bra. For producenten ar produkten ekonomiskt I6nsam, har fa
yttre osdkerhetsfaktorer och &r enkel att upprepa. | bésta fall kan turismprodukten gora
verksamhetsomradet mer kant pa marknaden och oka stallets attraktionskraft, samt

skapa ekonomisk vinning for sin omgivning.
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Det finns en mangd olika faktorer som paverkar ett omrades attraktionskraft som
resmal. Naturens attraktionskraft, kulturell attraktionskraft, politisk stabilitet och
sakerhet, ett tillrackligt utvecklat naringsliv och infrastruktur, nagorlunda trygga
hélsoférhallanden, 1ag risk for naturkatastrofer och det geografiska laget ar egenskaper
som direkt inverkar pa utvecklingen av ett attraktivt resmal. Det galler att ta vara pa den
potential som finns pa omradet och pd basen av den utveckla produkter som &r

nodvandiga for turismen till omradet.

Turisterna valjer sitt resmal pa basen av den helhetsuppfattning som bildats av omradet
och pa basen av de egenskaper som helhetsprodukten har. Darfor lonar det sig for
resmalets olika aktorer och producenter att samarbeta for att bygga upp bredare
produkthelheter som motsvarar behov och efterfragan, och pa det har sattet gora
omradet till en mer attraktiv helhet som resmal. Genom samarbete kan de enskilda
aktorerna na battre resultat med en mindre insats an om de skulle arbeta ensamma.
Genom att bygga natverk med andra aktorer kan man fa nya befogenheter och resurser,
okad effektivitet och gora inbesparingar. Da man bildar nya natverk ar det viktigt att det
finns gemensamma varderingar for arbetet och tillit mellan de olika akt6rerna. Troskeln
for att ga med i ett natverk ar ofta ratt sa hog, och hinder for samarbetet kan finnas i
form av lagstiftningar, konkurrenssituation, kunskapsbrist eller konflikter mellan nagon

av aktorerna.

Hur resmalet eller turismprodukten upplevs beror dven pa resendrens bakgrund och
personlighet. Som marknadsforare &r det bra att komma ihag att varje manniska har sina
egna varderingar som byggts upp under livet med omgivningens paverkan och vilka
paverkar kopbesluts processen, men att en produkt kan stilla flera olika sorters
konsumentbehov. Da en individ véljer mellan resmal har attityder, iakttagelseformaga,
intressefaktorer och forestallningar stor inverkan pa valet. Nagra saker som kan paverka
motivationsfaktorerna ratt sa mycket ar exempelvis familjebildning, inkomst och hélsa.

Aven resesallskapet inverkar pa vilket resmal man valjer och hur resmalet upplevs.

Destinationens attraktionskraft som resmal ar alltsa summan av manga faktorer som har
med omradets egenskaper att gora och hur dessa faktorer har tagits vara pa for att bygga

upp turistnaringen till omradet. Genom samarbete mellan de olika aktorerna inom
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turistnaringen starks sedan attraktionskraften da produktutbudet, marknadsforingen och
imagen utvecklas. | sista hand bér man dven komma ihag att turisterna, som kommer
fran valdigt olika forhallanden och bakgrund, kan uppleva den specifika destinationen

pa olika satt, nagot som bor beaktas i marknadsforingen av omradet.
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6 METODDISKUSSION

Da man gor en empirisk undersokning kan man skilja mellan tva forskningsstrategier
som bestammer hur man ska samla in data och marknadsinformation som behdvs for att
l6sa problemet. Har presenteras kort dessa tva strategier, samt redogors for vilken av
metoderna som ar lamplig for den har undersdkningen. | kapitlet presenteras &ven
undersokningens frageguide, valet av respondenter, och redogérs for hur
undersokningen har genomforts.

Den forskningsstrategi som kallas kvantitativ undersokning fokuserar pa siffror och
registrerar mangder, antal och frekvenser av variabler som &r instrumentellt
analyserbara och som kan bearbetas statistiskt. En kvantitativ undersokning &r
strukturerad och dess utgangspunkter eller hypoteser ar oftast forutbestamda och utgor
undersokningens begransning. Analysens mal ar framst att upptacka, faststalla och mata
samband mellan olika variabler. En kvantitativ forskningsstrategi lampar sig darfor bést
om man redan vet en hel del om det som ska undersokas, eller da man vill testa en teori
eller hypotes. Resultatet kan sedan anvéndas for att forbattra och utveckla teorierna och
deras forklaringsvarde. Den kvalitativa undersokningen kannetecknas av att den
fokuserar pa helheten i det undersokta materialet. | analysen &r inte de enskilda orden i
sig intressanta utan det ar ordens mening och innebord, det vill sdga sammanhanget,
som ar det intressanta. Helhetsforstaelsen ar viktigare an de enskilda delarna. Den
kvalitativa undersokningen genererar beskrivningar av verkligheten i form av texter och
modeller, och informationen anvands for att bygga upp teorier och hypoteser. Analysen
syftar till att upptacka, lyfta fram och belysa samband som véxt fram. Den kvalitativa
analysen ar begransad till undersékarens subjektiva formaga att tolka datamaterialet.
(Bryman&aBell, 2005:40 ; Christensen et al, 2001:11, 67, 298)

6.1 Val av undersokningsmetod

Helsingfors stads turist- och kongressbyra Onskade att skribenten skulle utféra en

kvalitativ unders6kning, och intervjua personer som via sitt arbete inom

turismbranschen har koll pa utbud, atgang och efterfragan av turismprodukter pa de
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specifika omradena. En kvalitativ undersokningsmetod som samlar expertinformation &r
I det hér fallet det enklaste och informativaste sattet att utféra marknadsundersokningen,
och darfor valde skribenten i samrad med Helsingfors stads turist- och kongressbyra att

utféra en kvalitativ undersékning med strategiskt utvalda respondenter.

Genom att utféra en personlig intervju, dar respondenten r ensam med intervjuaren, har
man mojlighet att bygga upp ett fortroende hos respondenten som kan hjalpa till att
generera den information man behdver. | en sadan intervjusituation ar det ocksa majligt
att stalla foljdfragor dar respondenten far forklara, fortydliga och utveckla sina svar.
Den personliga kontakten kan vara viktig exempelvis om malgruppen ar chefer eller
experter och fragorna kanske ber6r kanslig eller konfidentiell information. En
intervjusituation dar intervjuaren har majlighet att stalla foljdfragor pa basen av vad
respondenten séger och ta upp frdgorna i en passande ordning, kallas for semi-
strukturerad intervju. Har respondenten valdigt lite tid kan &ven en sa kallad
telefonintervju utforas. (Christensen et al, 2001:164-167)

Det ar viktigt att forbereda sig val infor en intervju. Genom att ta reda pa fakta om
respondenten och det foretag hon foretrader, far intervjuaren stérre trovardighet och har
storre mojlighet att forsta respondentens svar. Vid den inledande kontakten forklarar
man syftet med undersokningen, samt informerar om hur l&nge intervjun kommer att ta
och ndr man beréknar att genomfora intervjun. Det kan &ven vara bra att informera om
teman som kommer att beroras vid intervjun. Genom att skicka med fragestéllningarna
som man vill ha besvarade kan man i vissa fall hoja reliabiliteten och validiteten
eftersom respondenten hinner reflektera Gver fragestallningarna. Da man val traffar
respondenten I6nar det sig att vara medveten om att de forsta minuternas konversation
har stor betydelse for hur hela intervjun kommer att utvecklas. (Christensen et al,
2001:168-169)

En rad systematiska och omedvetna fel kan uppstd da man genomfoér en
intervjuundersokning. Intervjuaren kan latt skapa fel som beror pa hur fragorna stalldes,
tonfall, betoning eller genom icke-verbala signaler. Felet kan ocksa vara ett resultat av

hur intervjuaren uppfattar och tolkar respondentens svar. Respondenten igen kan orsaka
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fel genom att halla inne med nagon information, eller anpassa sitt svar sa att det ska
”lata bra”. (Christensen et al, 2001:168)

6.2 Frageguide

Vid genomférandet av en semi-strukturerad intervju har forskaren med sig en sa kallad
frageguide, dar de specifika teman som ska berdras under intervjun finns listade.
Fragorna behover inte komma enligt frageguidens ordningsféljd, och fragor som inte
finns i frageguiden kan stéllas om forskaren anknyter till ndgonting som respondenten
har sagt. | stort sett stills dock fragorna enligt frageguiden, med den ursprungliga
ordalydelsen. Respondenten ska sedan ha stor frihet att utforma svaren pa sitt eget sétt.
Darfor ar det viktigt att formuleringen av fragestallningarna inte ar sa specifik att det
hindrar alternativa idéer eller synsatt att uppstd under insamlingen av materialet.
(Bryman&Bell, 2005:363)

Frageguiden (se bilaga 1 & 2) for den har undersokningen gjordes pa bade svenska och
finska for att intervjuerna skulle kunna anpassas efter respondenternas modersmal.
Eftersom Helsinki Expert inte representerar ett omrade, utan ordnar turer fran
Helsingfors till flera omraden i Sodra Finland, s& anpassades intervjufragorna enligt
deras verksamhet (se bilaga 3) Frageguiden bestar av sammanlagt 20 stycken fragor,
som behandlar bland annat samarbete, produktutbud, efterfrigan och -utveckling,
internationalisering och marknadsféring inom turistnaringen pa omradena i sodra

Finland.

For att ge intervjun struktur och sa att fragorna skulle félja efter varandra i logisk
ordning, &r intervjufragorna ar uppdelade sa att de fem forsta fragorna behandlar
bakgrundsfakta, dragningskraftsfaktorer, hur turismnaringen fungerar pa omradet,
omradets styrkor och svagheter, och om den riktar sig framst till inhemska eller
utlandska resenarer. De har fragorna ska ge en Gverblick over respondenterna och
omradets egenskaper, och for Helsingfors ar det intressant att veta om omradena vill na
de utlandska marknaderna eller om de enbart vill ha sin verksamhet pa de inhemska
marknaderna. De fyra foljande fragorna behandlar samarbete och natverk, hur dessa

fungerar pa omradena, respondenternas 6nskemal och tankar kring detta, samt hur stor
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efterfragan det finns pa att kombinera Helsingfors med de olika omradena, och om det
finns kapaciteter pa omradena som kunde nyttjas i samarbetet mellan Helsingfors och
omradena. Skribenten anser dessa fragor vara mycket relevanta for undersokningens
syfte. Darpa foljande fyra fragor behandlar produktutveckling, efterfragan och utbud,
vilka produkter som séljer bast gallande undersokningens teman city breaks, naturturism
och rundturer, samt hur marknadsféringen av omradet och turismprodukterna fungerar.
Dessa fragor ar ocksa relevanta for undersokningens syfte, eftersom produktutbudet och
markandsforingen utgor en viktig grund for turismen. Sista fragan behandlar hur

sasongerna inverkar pa turismen i regionen.

6.3 Val av respondenter

Respondenterna till en undersdkning valjs antingen slumpmaéssigt eller icke
slumpmassigt. Da varje respondent eller enhet véljs slumpmaéssigt och alla har en kand
chans att komma med i urvalet, kan man genom undersdkningen uppna statistisk
representativitet. Detta kallas for ett sannolikhetsurval. Om respondenterna inte valjs
slumpméssigt har samtliga enheter i populationen inte en kdnd chans att komma med i
urvalet, vilket innebar att man kan fa ett snedvridet resultat. Detta kallas for ett icke-
sannolikhetsurval. D& man vill ha expertinformation och erhalla respondenter som har
insikt och kunskap om det som ska studeras I6nar det sig att anvanda sig av ett icke-
sannolikhetsurval. D& man som undersokare sjalv bedomer vilka personer i
malpopulationen som ska inga i urvalet genom icke-sannolikhetsurval, genomfér man
ett sa kallat strategiskt urval. Den har typen av urval ar valdigt vanlig vid kvalitativa
undersokningar dar man inte dr intresserad av att beskriva mangder utan dar man istallet

vill erhdlla djupare forstaelse for olika foreteelser. (Christensen et al, 2001:109, 129)

Respondenterna for den har undersokningen &r strategiskt utvalda genom ett icke-
sannolikhetsurval. Skribenten &r ute efter expertinformation av manniskor som har en
god insikt i turistnaringen pa de omraden som studeras. Respondenterna utgdrs av
manniskor i chefspositioner, och representerar de regionala turismorganisationer och
turistbyraer i sodra Finland som Helsingfors stads turist- och kongressbyra samarbetar
tillsammans med. De sammanlagt 16 respondenterna valdes utgaende fran sodra

Finlands regionala samarbetsgrupp, vilket var det hé&r arbetets uppdragsgivares
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onskemal. Respondenterna representerar sammanlagt 13 omraden i sédra Finland, vilket
innebar att de ganska bra representerar hela sodra Finland, fran Hangd till
Fredrikshamn. Se kapitel 4 for mera information om de omraden som
samarbetsorganisationerna representerar. Helsinki Expert &r en lank mellan Helsingfors
turister och omradena runt omkring huvudstaden, sa darfor ar aven de en viktig

respondent.

6.4 Genomfdrande av undersdkningen

Undersokningens frageformular byggdes upp av skribenten runt nagra specifika fragor
och teman som uppdragsgivaren pa Helsingfors stads turist- och kongressbyra uppgav
som intressanta for undersokningen. Da frageformularet var klart bérjade skribenten
kontakta respondenterna per telefon. Samtliga respondenter som kontaktades stallde upp
pa intervjun. Frageformularet med intervjufragorna skickades sedan ut per e-post pa
forhand at respektive respondent for att de skulle ha en majlighet att lite bekanta sig
med vad som skulle behandlas under intervjun. De flesta intervjuer utférdes pa
respondenternas egna arbetsplatser runt om i sodra Finland (se kapitel 4 for ndrmare
information om de utvalda omradena), forutom tre av intervjuerna som utfordes pa
resemassan i Helsingfors. Intervjuerna utférdes under en dryg manads tid, mellan den
23 december 2009 och den 1 februari 2010, och intervjuerna pagick i 35-75 minuter.
Intervjuerna spelades in med hjalp av en liten inspelningsdosa, och antecknades
samtidigt pad papper av skribenten. Efterat transkriberade skribenten respektive intervju
ordagrant (se bilagor). For att gora materialet mera Gverskadligt och latthanterligt
strukturerade skribenten darefter materialet for sig sjalv enligt teman och nyckelord,
varefter de transkriberade intervjuerna redovisades i en organiserad helhet i

resultatredovisningen, se kapitel 7.
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7/ RESULTATREDOVISNING

| detta kapitel presenteras undersokningens resultat i en strukturerad och Gverskadlig
helhet. Resultaten baserar sig helt och hallet pa de transkriberade intervjuerna och
kommer att redovisas och forklaras utgaende fran nagra overgripande teman enligt
rubrikerna:  respondenter, omradets egenskaper, produkter, natverk och
marknadsforing. Skribenten har systematiskt gatt igenom undersokningsmaterialet och
forsokt lyfta fram monster och variationer i respondenternas svar. FOr att ytterligare
gora materialet mera lattforstaeligt har nagra tabeller for att forklara innehallet gjorts.
For att gora det enklast mojligt for lasaren att fa en klar overblick 6ver materialet
hanvisar skribenten i resultatredovisningen till respondenterna enligt omrade och inte
enligt respondenternas egna namn. Porvoo Tours och Helsinki Expert, vars
verksamheter stracker sig 6ver flera regioner, behandlas skilt for sig da det har nagon

relevant betydelse for redovisningen av materialet.

7.1 Respondenter

I undersokningen deltog 16 stycken respondenter, som samtliga representerar de
regionala turismorganisationer och turistbyraer som ingar i samarbetsgruppen for sodra
Finland. Fo6r mera information om stdderna och kommunerna representerade i

undersokningen, se kapitel 4.

7.1.1 Regionala turismorganisationer

| tabell 2 presenteras de sex respondenter som representerade regionala
turismorganisationer i sodra Finland. | tabellen gar att lasa vilken organisation
respektive respondent representerar, samt vilken titel respektive respondent innehar i

organisationen.
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Tabell 2. De regionala turismorganisationernas respondenter.

Organisation Respondent Titel
Porvoo Tours Birgitta Palmquvist Ensam &gare och verkstallande direktor
Lahti Travel Essi Alaluukas Verkstéllande direktor
Tuusulanjarven Matkailu ry Tarja Vuokkovaara Ordférande

Outi Kirkkopelto Turismsekreterare (Traskanda stad)
Héame Travel Raija Forsman Verkstallande direktdr
Helsinki Expert Marianne Saarinen  Kundbetjaningschef

7.1.2 Turistbyraer

| tabell 3 presenteras de tio respondenter som representerade turistoyraer i sodra
Finland. | tabellen gar att lasa vilken turistbyra respektive respondent representerar,

samt vilken titel respektive respondent innehar i organisationen.

Tabell 3. Turistbyrdernas respondenter.

Turistoyra Respondent Titel

Hango stads turistbyra Anna Piiroinen Turismchef
Raseborgs stads turistbyra Viveca Blomberg Ledande turismsekreterare
Lojo Turistservicecentrum Minna Ermala Turismsekreterare
Esbo Turism Ab Laura Marjamo Marknadsforingschef
Vanda stads turism Maarit Enberg Turisminformator
Borga stads turistbyra Pipsa Kydstio Turismchef

Lovisa stads turistoyra Lilian Granberg Turismsekreterare
Kouvola Innovation Oy Raija Sierman Turismchef

Kotka stads turistbyra Sanna Nikki Turismchef
Fredrikshamns stads turistbyrd | Tuula Malo Turismsekreterare

7.2 Omradets egenskaper

| detta stycke kommer respondenternas svar angaende de enskilda omradenas styrkor,
svagheter, dragningskraftsfaktorer och sésonger presenteras. Har tas samtidigt upp hur

respektive organisation och turistnaringen éverlag fungerar pa omradena.

Samtliga respondenter fick kort berdtta om hur turistndringen och deras organisation

fungerar pa omradet. Hangos turistbyra ar till 100 % agd av staden, och fungerar med en
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arsbudget som staden beviljar. Turistbyran fungerar dock som ett aktiebolag, vilket gor
att de kan verka mera sjalvstandigt. De har researrangorsrattigheter, och inkomsterna
fran den verksamheten anvands for markandsforing. Raseborgs respondent konstaterade
att det inte finns nagon regionorganisation pa omradet, utan att de fungerar som lanken
mellan turisterna, foretagarna och produktutbudet pa marknaden. Raseborgs stads
turistoyra ar belagen i Ekenas, och det funderas dven pd om man kunde ha en
informationspunkt i Karis. Lojos respondent sade att de har manga sma foretag pa
omradet, och flera otypiska turismféretag vilka far sina inkomster till storsta delen fran
annan verksamhet &n turismen. | Tavastland finns féreningen Hdmeen Matkailu ry, dit
alla landskapets kommuner och stader hor. Foreningen dger Hameen Matkailu Oy, som
ar ett aktiebolag med ungefar nio anstallda. De markandsfor och saljer omradet. Esbos
Espoon Matkailu Oy ar ett marknadsforingsbolag som inte har nagon
forsaljningsverksamhet. Espoon Matkailu Oy bolagiserades ar 2000, och koncentrerade
sig till en borjan nastan enbart pa motes- och kongressverksamheten. Vanda stad har
ingen turistbyrd, utan turistinformationen sker via samservicekontoren, som for tillfallet
ar fem stycken, men under ar 2010 kommer att skaras ned till tre stycken.
Huvudinformationspunkten ar beldgen vid tagastationen i Dickursby. For tillfallet finns
stora planer pa ett tursimcentrum. Utvecklingen av Vanda stads turism fungerar i
foretagsservicecentret  Leija. Leija erbjuder exempelvis foretagskliniker  at
turismforetagare. P& omradet kring Tusby trask fungerar Tuusulanjarven matkailu ry,
som &r en forening dar Traské&nda stad, Tusby kommun och ungefar 30 turismforetagare
ar medlemmar. De marknadsfor omradet enhetligt, och vill inte att Traskanda och Tushy
ska synas skilt. Traskanda stad har en anstélld inom turismen, medan Tusby kommun
inte for tillfallet har nagon turismbefattning, utan turistinformationen skots av
kulturbefattningen. | Lahtis verkar Lahti Travel Oy, som ar en region organisation, agd
av Lahden alueen kehittamisyhtio Oy. Lahti Travel Oy marknadsfor och séljer omradet,
och de har aven researrangorsrattigheter. Borgas turistoyra dgs av staden. En ny
verksamhetsmodell planeras, dar Borgas turistoyra skulle bli aktiebolag och
verksamheten 6verlag skulle effektiveras under ett och samma tak. | Borga verkar aven
PorvooTours, som skoter om att marknadsféra hela regionen for grupper. Porvoo Tours
grundades ar 1997. Lovisa har en kommunal turistbyrd, som fungerar under en
utvecklingstjénst. Deras uppgift & huvudsakligen att marknadsféra och informera, och
PorvooTours skoter om forsaljning. Aven Kouvolas turistoyrd ar &gd av staden.
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Kouvola Innovation Oy grundades i borjan av ar 2009. | Kotkas turistbyra finns 5
fastanstallda. De har en biljettforsaljningspunkt, Lippupalvelu, i samband med
turistinformationen. Kymenmatkat Oy skdter om deras gruppforsaljning. Tillsammans
med Fredrikshamn har de ett regionalt samarbete med olika utvecklingsprojekt.
Fredrikshamns turisms officiella namn &dr “Haminan Matkailupalvelut ja
Tapahtumatuotanto”, med 5 fastanstdllda. Helsinki Expert samarbetar med de flesta
turismforetag i huvudstadsregionen. De har tva kundbetjaningspunkter dar de saljer sina
egna produkter, Helsinki Card och rundturer. De ger dven ut publikationen Helsinki

This Week, och férmedlar inkvartering och biljetter till naromradena.

| tabell 4 kan man lasa vad respondenterna ansag vara de i undersokningen
representerade stddernas och kommunernas dragningskraftsfaktorer, styrkor och
svagheter. Flera av respondenterna namnde att laget néra huvudstaden ar en styrka, men
att det ocksa kan ses som en svaghet. Kommentarer kring detta var bland annat att
narheten till huvudstaden gor att man kan dra nytta av huvudstadens naturliga
dragningskraft och de turister som redan finns dar, men att narheten samtidigt inverkar
negativt pa Overnattningsstatistiken, eftersom narheten gor dagsutfarder till ett bra
alternativ for att se stéllet. Flera av respondenterna ansag det till en viss del vara en
svaghet att det finns sa& mycket sma turismforetag pa omradena, och att utbudet och
forsaljningen ar sa utspridda. Flera av respondenterna saknade ett samordnat
reservations- och forsaljningssystem. Respondenterna for Borgd, Tusby trask och
Hango uppgav sin starka turismimage som en styrka, medan respondenten for Raseborg
sade att det ar en styrka att de &ar en relativt ny turiststad, da de annu har manga
mojligheter att utvecklas. Helsinki Experts respondent sade ocksa att huvudstaden har
en viss naturlig dragningskraft, att manga finlandare vill besoka huvudstaden i nagot

skede av sina liv, och att det finns mycket att se i nérheten.
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Tabell 4. Styrkor, svagheter och dragningskraftsfaktorer for respondensomradena i sodra Finland.

Omrade Dragningskraftsfaktorer Styrkor Svagheter
Hango - Starkt brand som turiststad | - Vélkénd stad - Man forstar inte att satsa pa
- Finlands sydligaste plats - Samarbetet med turismnaringen
- Vacker miljo, lugnochro | Raseborg - Samarbetet pa omradet
- Evenemangsutbudet - Aktivitetsmojligheter - Inkvarteringsutbud och niva
- Det vidstréackta havet - Evenemangsutbudet - Sma turismforetag
Raseborg - Laget mellan H:fors och - Laget - Outvecklad forséljning
Abo - Kulturutbudet - Produktutveckling
- Natur och skargérd - De historiska bruken - Man forstar inte att satsa pa
- Historiska besoksmal, - Utvecklingsmdjligheter, turismen
bruken relativt ny turiststad
- Smastadsidyllen
Lojo - Evenemangsutbudet - Nya motorvégen - Ingen enhetlig forséljning
- Maéngsidiga turistmal - Kulturutbudet - Inga researrangdrsréttigheter
- Tytyri gruvmuseum - Historiskt utbud - Inga hogklassiga hotell
- Laget mellan H:fors och
Abo
Tavastland - Tjansternas tillganglighet - Det logistiska l&get, - Att hitta yrkeskunnig
- Personligt nérheten och arbetskraft i framtiden
forsaljningsarbete tillgéngligheten - Hardare konkurrens i
- Motes- och - 7dkta Finland” framtiden
kongresslokaliteter - Bra samarbete
- Jobbar strategiskt
Esbo - Tillganglighet - Skargarden och havet - Esbo ar utspritt, inget
- Endel av - Noux nationalpark kérncentrum
huvudstadsregionen - Kultur - Déligt restaurangutbud
- Naturen i Noux - Shoppingcentren - Ingen centrerad forsaljning
nationalpark - Enkelt att komma med
- Havet och skargarden egen bil
- Kulturutbud
Vanda - Lockande bestksmal - Flygfaltet - Ring 3:ans rusningar
- Latt att ta sig hit - Laget - Ekonomiska situationen ar
- Flygféltet - Inkvarteringsutbud en utmaning
- Intressanta besoksmal
- Helsingfors narhet och
fungerande samarbete
Tusby trask - Konstnarssamhéllet - Bra besoksmal och ramar | - Samordnat

- Kulturhistorian

- Natur, exempelvis
Sarvikallio

- Nérheten till Helsingfors
- Evenemang

for turismen
- Bra faciliteter
- Néra huvudstaden

reservationssystem fattas

- Besoksmalen spridda mellan
tvd kommuner

- Néra huvudstaden

- Kan inte ryska
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Lahtis

Borga

Lovisa

Kouvola

Kotka

Fredrikshamn

Helsinki
Expert

- Motes- och
foretagstillstaliningar
- Evenemang

- Wellness-tjanster

- Laget nara
huvudstadsregionen och
Ryssland

- Vinterevenemang

- Erfarenhet av evenemang
och idrott

- Vattendraget

- Inget familjesemestermal
- Begransat
inkvarteringsutbud

- Brist pa lokal identitet

- For néra huvudstaden

- Ingen stor turistattraktion
som drar

- Gamla stan

- Stadens egna image

- Fin miljo, vacker stad
- Skargarden

- Nérheten till
huvudstadsregionen

- Stark turismimage

- Bra lage nara Helsingfors
- Historia, kultur och
akthet

- Skargarden

- Turismen en del av
naringslivet

- Turistsasong aret om

- Turismfdretagarna
utvecklar tjanster och
marknadsfor tillsammans

- Sma turismforetag

- Saknas produkter for vissa
grupper, t.ex. barnfamiljer

- Inga storre evenemang

- Lite for nara Helsingfors

- Sma satsningar pa turismen
- Fattas skargardstjanster

- Kan inte ryska

- Smastadsidyllen

- Gamla hus och kvarter

- Bruksmiljoer, herrgardar
- Landsbygd och skargard
- Oppna dorrar till privata
hem

- Liten och idyllisk stad
- Tvasprakigheten

- Evenemangsutbudet
sommartid

- Skargarden

- Vinterturismen

- Sma turismforetag

- Ligger efter med ryska
turismen

- Outvecklad programservice
- Sma satsningar pa turismen

- Tj&nsteutbudet
- Tykkimaki
- Repovesi nationalpark

- Nojesparken och
nationalparken

- Ménga besoksmal for
grupper

- Stort utbud

- Laget mellan Helsingfors
och Ryssland

- Produktutbudet ar utspritt
- Lite for néra Helsingfors

- Havet, Kymijoki och
parkerna

- Kompakt stad, néra till
allting

- Fina sevardheter

- Meripdivét

-Lé&get mellan H:fors och St.

Petershurg

-L&get mellan H:fors och
St. Petersburg

- Skargard, floder och
natur

- Sevardheter pa
gangavstand

- Intressant historia

- Vinterturismen

- Brist pé stugor

- Inkvarteringskapaciteten
- Familjeturistmal

- Havet, skargarden och
naturen

- Evenemangsutbudet,
géllande historia och kultur
- Evenemangsarenan
Bastionen

- L&get vid E18-védgen
- Narheten till Ryssland
- Havet och hamnarna
- Fungerande logistik

- Rik historia

- Manga sma turismforetag,
med turismen som
sidoverksamhet

- Inget turismcentrum

- Huvudstaden har en
naturlig dragningskraft

- Mycket sevérdheter som
ligger relativt tatt

- Alvar Aalto annu
intressant for exempelvis
japaner

- Finland och Helsingfors

- Hki Expert kan inte erbjuda
turer till alla efterfragade
stéllen, pga for liten tckning
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- Design exotiskt for manga och lénsamhet
- Mangsidigt utbud
- Bra samarbete med alla
aktorer i branschen

Gallande sasongerna sade samtliga omradens respondenter, utom Lahtis, att
huvudsasongen da det ocksad finns mest utbud ar sommaren. Sommarsasongen varar
enligt flera av respondenterna mellan maj och september. Respondenterna for
regionerna dster om Helsingfors sade att julen &r en annan viktig sdsong, som stracker
sig till halva januari, eftersom ryssarna firar sin hégtid da. Flera av respondenterna sade
att host- och vintertid ar det framst foretagsgrupper och liknande som rér sig. Lahtis
respondent sade att deras sasonger paverkas mycket enligt hurdana evenemang de har.
Pa varvintern ar en sdsong, da vinterevenemangen &ger rum, och sedan kommer
sportlov och pask som ocksa &r viktiga. Sommarens efterfragan varierar beroende pa om
det ordnas nagot stérre evenemang i Lahtis. HangOs respondent sade att deras
huvudsakliga sédsong borjar vid midsommaren, men att sasongen tyvarr paverkas lite av
regattan som ager rum i mitten av juli, eftersom manga valjer att komma till Hango forst
efter det. Kouvolas respondent namnde att deras absolut basta manad enligt
overnattningsstatistiken ar juli, eftersom bade ryssar och barnfamiljer reser till Kouvola
da. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu ry sade att deras sasong begransas
enligt besoksmalens oOppethallningstider, och att de vintertid bara paketerar efter
bestallningar at foretagsgrupper med mera. Lojos respondent konstaterade att turismen
till Lojo ar lite jamnare langs med aret an de mest utpraglade sommarstadernas, men att
aven de har mest turister sommartid. Ocksa Helsinki Experts respondent sade att
huvudsésongen ar sommaren, och att ryska besokare ror sig mycket ocksa kring
arsskiftet.

7.3 Produkter

| det hér stycket presenteras respondenternas svar om efterfragan och utbud géllande

turismprodukter pa omradena. Svaren speglar vad som finns, vad som saknas, samt tar
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upp hur produktutvecklingen fungerar. Har presenteras ocksa svaren gallande
produktutbudet kring undersdkningens teman — city breaks, naturturism och rundturer -
och hurdana kapaciteter det finns pa omradena som kunde lyftas fram i samarbetet med

Helsingfors.

Flera av respondenterna ansag att besokarna oftast har nagon form av
forhandsinformation om utbudet pa omradet innan de kommer dit. Respondenterna for
Lahtis, Tavastland och Tusby trask ansag att efterfragan har anpassat sig efter utbudet.
Hango, Lovisa och Vanda hade efterfragan pa storre konferensutrymmen &n vad som
finns att tillga pa omradena. | Vanda 6ppnas ett nytt motes- och konferenscenter i mars
ar 2010, vilket kommer att géra bristen pa konferensutrymmen lite mindre. Esbo, Lojo,
Borga och Kotkas respondenter sade att det finns en stor efterfragan pa stugor, och
ingen av dem har tillrackligt med stugor att hyra ut. Det ar speciellt ryska turister som
vill hyra stugor. | Hangd och Kotka blir inkvarteringsutbudet 6verlag for litet, speciellt
under sasongerna. Respondenten for PorvooTours konstaterade att ocksa inkvartering pa
landsbygden och i skargarden saknas i inkvarteringsutbudet. Helsinki Experts
respondent sade att de framst har efterfragan pa huvudsevardheterna och inkvartering i
Helsingfors, och resor till naromradena. Gallande sodra Finland namnde Helsinki
Experts respondent att det finns efterfrigan pa gamla stan i Borgd, skargarden och

naturen 6ver lag, nationalparken Noux, design, Ainola, Hvittrask och insjomraden.

Respondenterna for Lovisa, Fredrikshamn, Borga, Esbo, Raseborg och Hango saknade
skargardsprodukter och programtjanster i skargarden, som exempelvis fiskeaventyr eller
helt enkelt bara turer ut pa havet eller en utfard till nagon holme. Respondenterna for
PorvooTours och Helsinki Expert sade att det finns stor efterfrigan pa bastur i
skargarden, stora lattillgangliga bastur dit ocksa storre grupper skulle rymmas. Helsinki
Experts respondent sade ocksa att de nu flera ar har ordnat halvdagsutfarder exempelvis
till Noux, Borga, Hvittrask i Kyrkslatt och Ainola, men att dessa antagligen inte
kommer att ordnas i sommar pa grund av for litet deltagarantal och dalig l6nsamhet.
Lovisa, Kotka, Borgad och Lahtis namnde att de saknar produkter och besoksmal for
barnfamiljer. Lahtis sade dock att de medvetet inte har profilerat sig som ett resmal for
barnfamiljer just pa grund av att de inte har nagot vettigt utbud och inte i det har skedet

har nagot intresse av att utveckla det. Respondenterna for Esbo, Fredrikshamn och
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Lovisa sade att deras naturprodukter kunde utvecklas ytterligare. Kouvolas respondent
sade att det finns ett stort tjanste- och programutbud 6verlag i Kouvola, men inga klara
turistprodukter, att allting ar valdigt splittrat annu. Majoriteten av respondenterna ansag
att vinterprodukter saknas pa omradena. Lahtis respondent var den enda som talade om
att det finns ett egentligt vinterproduktutbud. Respondenterna for Tuusulanjarven
matkailu ry sade att det finns efterfragan pa att aka skridskor pa Tushy trask, men att

detta tyvarr inte ar mojligt alla vintrar.

Gallande produktutvecklingen pd omradena svarade respondenterna for Esbo, Lahtis,
Borga och Kotka att produktutvecklingen sker delvis av foretagarna sjalva, delvis i
samarbete mellan foretagen och med hjalp av turistbyran eller den regionala
turismorganisationen som kan ge idéer och tips, samt styra och stéda utvecklingsarbetet.
Ibland sker produktutvecklingen ocksd i projektform. Respondenterna for Lovisa,
Fredrikshamn, Raseborg, Kouvola och Hangd svarade att det i huvudsak &r
turistoyrderna eller de regionala turismorganisationerna som forsoker engagera
foretagare att utveckla sina produkter genom att ge tips och stéda utvecklingsarbetet,
eller att produkterna utvecklas genom olika projekt. Kouvolas respondent sade ocksa att
en av hennes huvuduppgifter det kommande aret kommer att vara att strukturera
turismutbudet och séka ratt malgrupper for utbudet for att fa det mindre splittrat. | Lojo
ar det i huvudsak foretagarna sjalva som har ansvar for produktutvecklingen, och sedan
hjalper Lojo stads turistbyra till dar det behévs. P& omradet kring Tusby trask har ocksa
foretagarna sjalva i huvudsak ansvar for sin produktutveckling. | dvrigt paketeras dar
inga fardiga turismprodukter pa forhand, utan allting skraddarsys efterhand enligt
besokarnas behov. Vandas respondent svarade att de stora foretagen i huvudsak
utvecklar sina produkter sjalva, och att VVanda stads foretagsservicecentrum Leija ordnar
foretagskliniker for turismforetagen for att hjélpa sina foretagare pa véagen. Helsinki
Experts respondent sade att deras produktutveckling i stort sett gar ut pa att forst ge
idéer pa vad som kunde fungera och vad det har fragats efter. Sedan bekantar de sig
med produkten, bygger upp den, testar den och funderar ut ett passligt pris for
produkten. De utvecklar pakethelheter och involverar foretagare, eller kdper delar till

produkten av nagon passande foretagare.
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Flera av respondenterna konstaterade att de har satsat mycket pa marknadsforing, men
att de nu borde ga tillbaka till produktutvecklingen och se till att produkterna de
marknadsfor verkligen ar i skick. De ansag det vara speciellt viktigt att produkterna har

hog kvalitet da man ger sig ut pa de utlandska marknaderna.

7.3.1 Outnyttjade resurser

Respondenterna fick fragan om det pa omradena finns kapaciteter som kunde lyftas
fram eller vars forséljning kunde koordineras via regionala turismorganisationer,
kapaciteter som kunde nyttjas i samarbetet mellan Helsingfors och respektive omrade.
Svaren kan lasas i tabell 5. De flesta respondenter ndamnde resurser som har med
omradets natur och historia att géra. Helsinki Experts respondent svarade att det finns
stor efterfragan pa att bada bastu, simma och enkelt ta sig ut i naturen mitt i
huvudstaden. Hon sade ocksa att halvdagsutfarderna som tidigare ordnats till olika
stallen i sodra Finland nog motsvarat efterfrdgan, men att efterfragan tyvarr varit for

liten &nda.

Tabell 5. Resurser som kan lyftas fram och nyttjas i samarbetet mellan Helsingfors och évriga sédra Finland.

Omrade Resurser att lyfta fram

Hango Otrolig historia, fin helhet med Fiskas, Billnés, gamla staden i
Ekends och Hango.
Sma turismforetag utmaning.

Raseborg Finns sékert, men maste ga hand i hand med
produktutvecklingen. Manga oslipade diamanter, I6nar sig
inte att ga for fort fram.

Inte sddant som lampar sig for massturism.

Finns produkter som redan kvalitetsmassigt passar in i
Helsingfors sortiment, men de utnyttjas kanske inte annu till
fullo.

Lojo Tytyri gruvmuseum &r ett exotiskt stélle i Norden, dven
Helsingfors styrka.

Meriturva, enda stéllet i varlden dar man kan lara sig om
sakerhet pa havet inomhus.

Lojo &r Finlands néststorsta &ppelproducent, fin natur i
appeltradgardarna, speciellt under blomningstid. Alitalos
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vingard storst.

Tavastland

Har framst kapaciteter for motesforetagare som kunde
utnyttjas.

Esbo

Haller just pa att utveckla havs- och skargardsprodukter,
projektet gar under arbetsnamnet Nuottaniemen merikeskus.
Noux naturcentrum éppnas ar 2011,

Vanda

Vill utveckla samfdrséljning och produkter. Anser att de stora
foretagen vill skota den har biten.

Tusby trask

Ainola ar ett bra besoksmal, som nog redan nyttjas.

Krapi ar bra med sina recept fran konstnarssamfundets lager.
Next Hotel Rivoli borjar vara internationellt kant.

Stalhane gard, med friluftsmojligheter aret om, mattjanster
och sommarteater. Har nyss bytt &gare och renoverats, har
darfor inte tidigare lyfts fram.

Lahtis

Narheten till naturen, insjdomradet och liknande ar sadant
som Helsingfors inte har, som Lahtis kan erbjuda.
Messild, Tallukka och Kumpeli.

Idrottsinstituten Vieruméki och Pajulahti.

Borga

Starka fastpunkter i ryska historian, som ur deras synvinkel
ocksa ar intressant. Passligt dagsresemal.

Lovisa

Vill forsoka utveckla dvernattningen och kanske ha en
gemensam instans som for fram de har grejorna.

Har nagra aven internationella evenemang, exempelvis
Sibeliusdagarna. Dagspaket kunde utvecklas.
Kungsvagen kan kanske utnyttjas for nagon tematiserad
rundtur.

Kouvola

Tallin-Helsingfors-Kouvola-rutt som kunde utnyttjas.
Ryska turister sover i Kouvola och gor dagsutfarder till
Helsingfors.

Kotka

Kymijoki med paddling, fiske och forsranning.
Langenkoski kejserliga fiskestugan.

Vellamo &r pa internationell niva.

Med tanke pa laget mellan St. Petersburg och Helsingfors,
kunde skargarden lyftas fram.

Fredrikshamn

Finns langt produktifierade produkter, bland annat
landshygdsresmal, programtjanster som knappast finns i
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Helsingfors.

Eftersom inkvarteringsutbudet &r litet kunde man paketera i
samband med evenemang, sa att inkvarteringen sker i
Helsingfors.

7.3.2 City breaks, rundturer och naturturism

Pa fragan vilka produkter som séljer bast gallande city breaks, svarade majoriteten av
respondenterna att de egentligen inte har city breaks produkter eller att ndgon city
breaks kultur inte riktigt existerar pa omradet. Flera av respondenterna konstaterade att
det nog finns olika hotellpaket, dar inkvartering och exempelvis teaterbesok eller intréade
till ndgot evenemang har paketerats ihop. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu
ry konstaterade att city breaks konceptet nastan gar emot deras 6vriga marknadsforing,
eftersom orsaken till att hela konstnarssamhéllet uppkommit pa omradet i tiderna var
just det att man kom till lugnet och ron dar, bort fran huvudstaden. Ocksa Lovisas
respondent sade att man kommer till Lovisa mera for lugnets skull &n for stadslivets
skull, och konstaterade att de ibland forsokt sig pa olika temaveckoslut, men att det inte
riktigt har tagit. Lojos respondent konstaterade att deras utbud nog fungerar bast som ett
tjanstetillagg for turister som kommer pa en city-break till Helsingfors. Respondenterna
for Raseborg och Hango sade att de har en viss form av city break turism till stdderna.
Par som kommer och strévar runt, insuper atmosfaren i de idylliska sma staderna,
shoppar i de sma butikerna och ater gott. Raseborgs respondent konstaterade att det inte
behover vara desto mer konkret alla gadnger. Respondenterna for Borga var ocksa inne
pa samma spar. De har gjort strategiska val mot city breaks hallet, och har sin gamla
stad som dragplaster. Borgas respondent sade ocksa att utlandska turister som ar pa city-
break i Helsingfors ofta kommer pa dagsutfarder for att se Gamla stan i Borga. Helsinki
Experts respondent sade att city breaks tyvérr sdljer mindre &n vad man kunde hoppas
pa, att det nog fragas efter city breaks, men att besokarna sedan ofta paketerar sin resa

sjélv.

Pa fragan vilka produkter som séljer bast géllande rundturer, svarade bland annat

Hangos respondent att de traditionella rundturerna fungerar som turismens ryggrad, och
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ar nagonting som nastan alla grupper koper i nagot skede. Respondenterna for
Tuusulanjarven matkailu ry, Kotka, Kouvola och Helsinki Expert sade att av
alternativen city breaks, rundturer och naturturism, sa séljer rundturer bast. Borga
respondent sade att de har rundturer i Gamla stan, men att de ocksa ar foremal for
runturer som Helsinki Expert ordnar fran Helsingfors. Respondenterna fér Porvoo Tours
och Fredrikshamn sade att de saljer mycket dramatiserade rundturer. Fredrikshamns
respondent konstaterade att vanliga rundturer séljer ganska daligt. Ocksd Kotkas
respondent ndamnde att majlighet till dramatiserade rundturer finns, och konstaterade att
de &ven har skargardsturer. Respondenten for Porvoo Tours sade att de har manga olika
sorts rundturer att erbjuda, de ordnar bland annat uv- och ugglesafarin, hantverks- och
herrgardsturer, konst- och antikrundor mm. Det skulle bara galla att marknadsfdra dessa
ocksa at utlandska besokare. Hangos respondent sade att de sommartid dven har sadana
rundturer dar man inte behover reservera plats pa forhand. Lovisas respondent sade att
de har olika temarundturer, exempelvis 6ppna hem eller tradgardar som har varit
mycket populért, och sedan har de traditionella rundturer exempelvis till Malmgard i
Perna som saljer ekologiskt odlade produkter. Lojos respondent sade att de har
traditionella runturer med guidning och besok till olika turistmal. Respondenten for
Raseborg sade att Fiskars som helhet drar, och att de har en restaurangbat som trafikerar
sommartid. Esbos respondent svarade att de inte har rundturer alls, och konstaterade att
det borde vara nagon kompakt tur enligt tema, inte hela Esbo pa en gang. Esbos
respondent konstaterade senare att herrgardsturer ordnas sommartid, och att de gar at

som smor i solen.

Pa fragan vilka produkter som saljer bast géllande naturturism varierade svaren enligt de
utgangslagen som naturen gett omradena. Lojos respondent namnde den vackra natur
som finns i anknytning till dppeltraden. De blommar vackert pa varen och man kunde
ordna mera aktiviteter relaterat till appeltradens natur &n vad man nu gor. Bara pa
Alitalos vingard finns 13 000 &ppeltrad. Sedan namnde Lojos respondent att de har bra
naturstigar, och att Karnaisten Korpi ar det i Finland enda 6demarksomradet belaget
ovanfor motorvag. Kouvolas respondent namnde att de har nationalparken Repovesi dar
man bade kan hyra stugor och det finns olika programtjanster tillgangliga. Esbos
respondent namnde nationalparken Noux och den vackra skargarden. Helsinki Experts

respondent konstaterade att deras enda naturprodukt &r Noux, och att den i sig saljer helt
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bra. Vandas respondent sade att de har Vandaforsen, d&r bland annat foretaget
Kuninkaan Lohet gor olika naturpaket, och sedan finns Sottungsby omradet dar det
ocksa finns ett sjo-friluftsomrade. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu ry sade
att sjon ger mojligheter till manga aktiviteter som exempelvis segling, kyrkrodd och
paddling. Sedan finns ett Natura-omrade med vatmarker, som lampar sig fint
exempelvis for fagelskadare. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu ry namnde
ocksd Sarvikallio som uppratthalls av Foreningen Nylands friluftsomraden. Aven
Hangos respondent namnde att dar rér sig mycket fagelskadare. Hangos respondent sade
att i Hango finns majligheter till manga olika sorters hobbyaktiviteter som ar relaterade
till naturen. Nagonting som varit mycket populart ar dlgsafari, och dven salsafari ordnas.
Hangos respondent konstaterade dock att det for manga réacker att bara vandra langs
med stranden. Ocksad Raseborgs respondent namnde den fina naturen och skargarden
som finns dar. Lahtis respondent konstaterade att deras vattendrag &r fullt av
mojligheter och kunde utnyttjas mer &n vad det gors nu. Lahtis respondent konstaterade
att sommartid gar det att utdva manga aktiviteter i naturen, och att deras naturutbud
mest ar relaterat till valmaendetjanster. Fredrikshamns respondent sade att de har manga
mojligheter géllande naturturism, de har bland annat fina naturstigar och vacker
skargard, med exempelvis fiske och batliv. Respondenten for Kotka sade att de har
berémda parker som det gdrs rundturer i, och namnde ocksa skargardsturer, fiske och
forsranning i Kymijoki-floden. Lovisas respondent sade att de har turer till fyren
Svartholm och fina naturstigar, men att programtjansterna kring dessa kunde utvecklas.
Respondenterna for Borga talade om vattenelementet och aktiviteter och rundturer i
samband med det. Aven Soderskars fyr namndes. Porvoo Tours respondent sade att det
ar svart att salja naturstigar utan guidning. Borga turistbyras respondent sade att naturen

ar nara i staden, men att fa kommer dit bara pa grund av naturen.

7.4 Natverk

| det hér stycket kommer respondenternas svar gallande nétverk och samarbete att
redovisas. Respondenterna svarade pa frdgor om vad det finns for natverk och

samarbete pa omradena och hur dessa fungerar. De fick ocksa beratta om sina tankar
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och 6nskemal kring samarbete och natverkande, och hur de tror att omradena i sodra
Finland bast kunde dra nytta av varandra.

Samtliga respondenter svarade att det finns en hel del samarbete inom regionen. Flera
av respondenterna sade att samarbete ger ett mervarde at turisten da det ar enkelt att fa
information om allting och turisten latt kan na hela omradet exempelvis genom

samordnad forsaljning. Fredrikshamns respondent konstaterade att samarbete ar styrka.

Pa fragan vad det finns for natverk inom turismnaringen pa omradet, svarade flera av
respondenterna att foretagarna samarbetar sinsemellan och tillsammans med turistbyran
eller den regionala turistorganisationen pa omradet. Kotkas, Lojos och Vandas
respondenter ndmnde att de regelbundet ordnar morgonkaffetillstallningar, dar
foretagarna har mojlighet att traffa varandra och information kan utbytas. Esbos
respondent ndmnde att de ordnar en motsvarande “Matkailullinen iltapdivd”, en
eftermiddag for inbjudna foretags- och foreningsgaster, dar man kan bekanta sig med
utbudet i Esbo. Respondenterna for Kotka, Borga, Lovisa och Fredrikshamn namnde att
det finns samarbete inom Kymenlaakso-regionen, och att det har formats en
“rannikkotyoryhma”, en samarbetsgrupp som verkar ldngs hela kuststrickan pd Ostra
sidan om Helsingfors. | Borga och Lovisa-regionen skoter Porvoo Tours om
gruppforséljningen och Kymenmatkat Oy skoter om Kotkas gruppforséljning.
Respondenterna for Borga och Kotka namnde att det arligen ordnas ett turismparlament
for hela turismnaringen pa omradena. Flera av respondenterna namnde att olika projekt
foranleder samarbete. Respondenterna for Esbo, Tavastland, Lahtis och Porvoo Tours
namnde att ocksa samarbete med yrkeshogskolorna finns och ar viktigt med tanke pa
framtiden. Respondenterna for Hangd och Raseborg sade att samarbetet dem emellan &r
mycket starkt. Hangds respondent namnde samarbetet kring projektet South Coast of
Finland, som for tillfallet innefattar Helsingfors, Raseborg och Hangd. Lojos respondent
namnde den nya samarbetsgruppen West Uusimaa Travel. Respondenterna for Hango
och Lojo namnde ocksa det regionala utvecklingsprojektet AKO (Aluekeskusohjelma).
Raseborgs respondent namnde att de &ven har en del samarbete & Abohdllet.
Respondenten for Esbo sade att de har gatt med i ett natverk vid namn Nordic
Marketing, med tanke pa internationella marknader. Respondenten for Vanda sade att

de samarbetar med alla organisationer som verkar i foretagsservicecentret Leija.

65



Respondenten for Lahtis sade att de har ett starkt samarbete med moderbolaget Lahden
alueen kehittdmisyhtio, eftersom moderbolaget har ansvar for turismens utveckling och
omradets turismstrategi. Lahtis respondent namnde ocksa att de tidigare har haft en del
samarbete med olika centraleuropeiska researrangdrer. Respondenten for Fredrikshamn
namnde samarbetet kring Cursor Oy, som &ar Kotka-Fredrikshamnregionens
utvecklingsbolag. Kouvolas respondent ndmnde att de bland annat samarbetar med en
del resebyraer i St. Petersburg. Respondenten for Porvoo Tours namnde att det i Gstra
nyland finns ett modellnatverk vid namn Premium Visit vars tyngdpunkter ligger pa
utveckling av samarbete, produkter och kvalitet. Kotkas respondent ndmnde &ven ett
projekt vid namn Kymenlaakso for International Travelers. Helsinki Experts respondent
svarade att de har samarbete med néstan alla turismorganisationer i huvudstadsregionen
och med manga runt omkring i 6vriga Finland ocksa, bland annat med en mangd olika

transportbolag, inkvarteringsforetag och olika staders turistbyraer.

Gallande fragan hur huvudstadsregionens stader och omraden bast kunde dra nytta av
varandra var de mest forekommande svaren att man kunde ha gemensam
marknadsforing, att samarbete ar speciellt viktigt pa de internationella marknaderna och
att omradena kan erbjuda produkter och beséksmal som utokar huvudstadens utbud.
Respondenterna for Fredrikshamn, Lahtis och PorvooTours konstaterade att det I6nar
sig for regionerna att dra nytta av huvudstadens naturliga dragningskraft och de turister
som kommer dit. Respondenterna for Lojo och Kotka namnde att samarbete ocksa
innebdr kostnadseffektivitet. Kotkas och Lahtis respondenter sade att man kunde
fundera ut gemensamma teman att lyfta fram. Respondenten for Kouvola svarade att det
lite beror pa vilken malgruppen &r. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu ry,
Tavastland, Lojo och Lahtis sade att regionerna blir intressantare tillsammans och att
alla darfor borde ga at samma hall och jobba mot gemensamma mal. Esbos respondent
ansag att man kunde dra nytta av varandra gallande produktutvecklingen, speciellt pa
Helsingfors-Vanda-Esbo omradet. Helsinki Experts respondent sade att man kunde
fundera pa att anvanda internet annu effektivare, och namnde att det borde goras enklare
for bestkarna att ta sig till flygfaltet fran naromradena. Nu géller exempelvis Helsinki
Experts Helsingforskort enbart inom Helsingfors stads granser, men genom samarbete

kunde man kanske utveckla méjligheten att med det kortet ta sig ocksa till flygfaltet.
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Majoriteten av respondenterna ansag att samarbetet inom sodra Finlands regionala
arbetsgrupp har fungerat bra. Kommentarer kring detta var bland annat féljande: Det &r
bra med regelbundna méten, och valdigt bra att traffarna turvis ordnas hos de olika
samarbetsparterna, eftersom detta har en intern marknadsforingseffekt. Det har varit bra
da erfarenheter och asikter har delats 6ppet da man far tips och lar sig av andras misstag
pa det sattet. Det ar bra att allas asikter och énskemal gors horda, sa att det inte bara ar
Helsingfors som drar och de andra hdnger med om de vill. Det ar bra att fundera
tillsammans vad som I6nar sig, och man kunde bygga upp gemensamma strategier och
verksamhet. Raseborgs respondent namnde att arbetsgruppen &r en bra bas dar man far
information om vad som &r pa gang till exempel i Helsingfors, sedan kan omradena
svara med att plocka fram passande produkter. Esbos respondent tyckte daremot att
samarbetet kunde vara lite mer konkret och ha klarare mal. Hangds respondent sade att
nyttan med samarbetet och den gemensamma broschyren inte har varit sa stor for dem,
men tyckte dnda att samarbetet &r en bra grund och att de vill vara med dar. Kotkas
respondent namnde att alla inte nédvandigtvis behover géra samma sak, arbeta mot
samma mal, utan man kan bilda mindre arbetsgrupper inom samarbetet efter behov.
Respondenten for Raseborg sade att man kunde ha &nnu tatare kontakt an vad man
hittills har haft.

Flera av respondenterna sade att Helsingfors erbjuder mycket samarbete och har visat
att de ar beredda att samarbeta mera, men att detta inte alltid kan utnyttjas till fullo,
exempelvis pa grund av resursbrist eller brister i turismnaringens struktur pa omradet.
Respondenterna for Lahtis, Tavastland och Hangd onskade utveckla ett annu starkare
samarbete med Helsingfors. Respondenterna for Lojo och Lahtis sade att det skulle vara
bra om alla skulle marknadsféra och sélja varandras omraden och produkter &nnu mer.
Vandas respondent ansag att det ar viktigt att information ror sig mellan de olika
aktorerna och omradena. Esbos respondent namnde EU finansieringen som fatts for
utveckling av omradet Helsingfors-Esbo-Vanda, och hoppades att det samarbetet ocksa
skulle bli konkret och tydligt, vad som gors och vem som ansvarar fér vad. Kotkas
respondent namnde att Kymenlaakso-omradet ocksa kunde arbeta mera for att med

gemensamma resurser bli synligare pa marknaden.
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7.5 Marknadsforing

| det hér stycket redovisas respondenternas svar géallande marknadsféringen av regionen
och turismprodukterna. Har presenteras &ven respondenternas svar gallande strévan,
strategier och mojligheter att marknadsfora sig utomlands, samt kapaciteter att ta emot
ocksa utlandska besokare.

Samtliga respondenter, utom Vanda och Helsinki Expert, anvader sig i sin
marknadsforing av en turistbroschyr som trycks pa flera sprak. Nagra av respondenterna
namnde att de har nagra sprakversioner av hela broschyren och forkortade broschyrer i
nagra till sprakversioner. Flera av respondenterna sade att Internet ar en mycket viktig
marknadsforingskanal och att de har hemsidor pa flera sprak. Nagra av respondenterna
namnde att Internetsidorna precis hade fornyats, precis skall férnyas, eller att de annu
borde utvecklas. Flera av respondenterna namnde ocksa de sociala mediernas betydelse
idag, och att de antingen redan har gatt med eller har planer pa att ansluta sig till
exempelvis Facebook, Twitter eller TripAdvisor. Nagra av respondenterna namnde att
de tipsar tidningar om intressanta saker att skriva om for att aktivt synas den vagen
ocksa. Helsinki Expert ger ut publikationen Helsinki This Week, som marknadsfor

ocksa deras egna produkter.

Majoriteten av respondenterna sade att de regelbundet syns pa massor och i samband
med olika evenemang. Flera sade att de kunde marknadsféra mycket mera om de hade
en storre budget. Respondenten for Hangd ndmnde att det ibland ar en svaghet att vara
liten da man ska marknadsfora, eftersom man inte kan marknadsféra stort om man
sedan direkt maste meddela att platserna ar slut. PorvooTours respondent namnde att
Borga-Lovisa regionen har satsat ganska lite pa marknadsféring, vilket kan bero pa att
regionen ar sapass liten. Flera av respondenterna ansag att da man marknadsfor
utomlands borde man gora det tillsammans. Kommentarer kring detta var bland annat
att det ar kostnadseffektivt, att det &r bra med lite storre volym for att synas, att man
tillsammans har mera att erbjuda och att det l6nar sig att dra nytta av huvudstadens

naturliga dragningskraft.
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Respondenterna  for  Hangd och  Raseborg ndmnde en  gemensam
marknadsforingskampanj som de haft pa sparvagnar och busshallplatser i Helsingfors,
vilken atminstone enligt Raseborgs respondent hade lett till en tydlig sésongforlangning.
Hango och Raseborg har ocksa gjort en gemensam karta som omfattar hela kuststrackan
mellan Helsingfors och Hangd, som framst riktar sig till kunderna i Helsingfors.
Respondenten for Hangd ndmnde att de har haft stor nytta av att vara med i Helsinki
This Week som delas ut pa ett stort antal stallen och darfor nar fram till manga kunder.
Esbos respondent namnde samarbetet med Nordic Marketing for utlandska marknader.
Respondenten for Lovisa sade att de har haft en del marknadsforingsprojekt, och bland
annat en gemensam broschyr med Borga. Respondenten fér PorvooTours namnde att
Premium Visit-natverket tidigare ganska langt har tagit hand om marknadsforingen i
regionen, men att Borga stads turistbyra nu kommer att ta dver en stor del av det arbetet.
PorvooTours respondent tyckte ocksa att Helsingfors de senaste aren har arbetat mycket
med att uppdatera och fornya sin image. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu
ry sade att da deras omrade marknadsfors utomlands gar det inte via dem, utan oftast
andra vagar, exempelvis via Helsinki Expert. De namnde ocksa att det funderas pa att
anstalla en person for att skdta omradets marknadsforing, eftersom detta ar en brist for
tillfallet.

Den inhemska turismen & huvudmarknaden for samtliga omraden representerade i
undersokningen. Respondenternas kommentarer kring detta var bland annat att man
forst maste bygga upp ramarna for den inhemska turismen till omradet férran man kan
ga vidare till den utlandska marknaden, att det finns mycket att géra pa den inhemska
marknaden dnnu, att man med mindre satsningar nar storre resultat pa den inhemska
marknaden och att de inte har tillrackliga resurser for de utlandska marknaderna. Flera

av respondenterna nd&mnde att de utlandska marknaderna &r framtidens grej.

Majoriteten av respondenterna ansag att da man beger sig ut pa de utlandska
marknaderna sker det bast tillsammans med Helsingfors, och manga namnde att
samarbetet gallande verksamheten riktad till de utlandska marknaderna skulle kunna
utvecklas och byggas starkare. Flera av respondenterna ansag ocksa att omradena i
Sodra Finland kunde ha stor nytta av att samarbeta med varandra géllande

marknadsforing och produktutveckling for de utlandska marknaderna. Flera ndmnde att
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det skulle vara ekonomiskt Iénsamt och till och med nédvéndigt att samarbeta for att
klara sig pa de utlandska marknaderna. Flera av respondenterna konstaterade att
turisterna oftast inte ser stadsgranserna da de ror sig pa omradet, vilket ocksa starker

nyttan av samarbetet.

| Tabell 6 gar att lasa om kapaciteter att ta emot utlandska bestkare pa omradena
representerade i undersokningen, strategier for att na utlandska marknader och vilka
som ar malmarknaderna. Majoriteten av respondenterna uppger Ryssland som en
mycket viktig malmarknad, medan respondenterna for Raseborg och Tuusulanjarven

matkailu ry sade att de ryska turisterna inte riktigt har hittat fram till de omradena annu.

Tabell 6. Respondensomradenas kapaciteter och strategier for internationalisering.

Omrade Kapaciteter och strategier for internationalisering

Hango Siktar pa att kontakta utlanningar som redan &r i Helsingfors
eller Abo, da de redan har valt Finland och
huvudstadsregionen. Borde gora produkter at CTF sa att
marknadsforingen utomlands kunde ga den vagen.

Har funderat p& samarbete med Aland, och exempelvis en
vanstad i Frankrike.

Raseborg Kan erbjuda dagsresemal, eller nagra dagars.

Har &nnu inte sin turismstrategi klar efter
kommunsammanslagningen.

Har lagt marke till att s&songen forlangts i och med
reklamkampanjer i Helsingfors.

Merparten av bestkarna ar fran Helsingfors. Finns mycket
fritidsbostéder i regionen.

Lojo Ingen direkt turismstrategi, men riktlinjer har gjorts senast
ar 2007, galler fram till 2013. Nu forsta gdngen med i
Helsinki and Southern Finland.

Tavastland Borjar vara klar for utlandska marknader, har strategiskt
byggt upp infrastrukturen.

Ryssland viktigt, traditionellt véxande underlag.

Ser det klokast att na internationella marknader genom
kongressturismen, inte lika klokt med fritidsturism.

Esbo Ny strategi for ar 2010-2014. Huvudmarknader ar Ryssland
och Tyskland. Har infort samarbete med Nordic Marketing
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och gjort produktutvecklingsprojekt.

Vanda

Mycket gate-way turister och affarsresande i och med
flygféltet. Ca 50 % av de dvernattande ifjol var enligt
dvernattningsstatisktiken affarsresande.

Tusby trask

Besoksmalen ar kanske intressantare for innemska turister.
Sma steg mot de utlandska marknaderna har gjorts. Med
Finland Festivals-projektet ska de aka runt till nagra
Europeiska lander.

Ryssarna har inte hittat fram sa mycket annu, delvis
beroende pa att det inte har funnits guider som talar ryska.
Har ingen uppskriven turismstrategi.

Lahtis

Har tidigare varit ganska aktiva pa den utlandska
marknaden, bland annat till Centraleuropa, Britannien och
till och med USA. Just nu ar tyngdpunkten huvudsakligen
pa Ryssland, och man bara uppratthaller kontakterna till de
dvriga landerna.

Den nya tagforbindelsen éppnar méjligheter.

En ny turismstrategi blev klar i februari 2010.

Borga

Riktar sig bade till innemska och utlandska besokare,
ungefar hélften av besékarna i turistbyran ar utlanningar.
| verksamhetsplanen ingar bade utlandska och inhemska
marknader, men gallande de utlandska maste man
koncentrera pengarna mer noggrant.

Lovisa

Satsar ganska lite pa utlandska turister, men det ar pa
kommande. Framst den ryska turismen ska tas i tu med.
Manga foretag har tagit kontakt och vill borja med det.
Borde fa ryssarna att stanna i Lovisa da de kor forbi.

Kouvola

Ryssland, specifikt St. Petersburg viktigaste malgrupp.
Ovrig marknadsforing utomlands smatt och obetydligt.

Kotka

Riktar marknadsforingen utat ocksa. Satsar klart mest pa
Ryssland av utlandska marknader. Satsat pa detta bland
annat gallande produktutvecklingen.

Fredrikshamn

Ryssland betydande malgrupp, manga foretagare gor
produkter for dem.
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Gallande fragan hur stor efterfragan det finns pa att kombinera respektive omrade med
Helsingfors hade ingen av respondenterna nagon statistik att tillgd. Nagra av
respondenterna namnde att enskilda forfragningar kommer till turistoyraerna och att
broschyrer om Helsingfors gar at. Flera trodde att forfragningarna oftare kommer till
Helsingfors géllande de olika omradena runt om i sodra Finland &n tvartom. Helsinki
Experts respondent sade att det bland de besokare som kommer till Helsingfors finns
ratt mycket efterfragan pa att se ocksa andra stallen an huvudstaden. Respondenterna for
Borga, Lojo och Lahtis sade att de tror att utlanningar garna kombinerar Helsingfors
med andra stéllen i sddra Finland, men att inhemska mer sédllan gor det utan att de
istallet vaéljer ett stille dit de daker. Lahtis respondent sade ocksa att under
vintersportevenemang kor bussar turer fran Lahtis till Helsingfors eftersom det finns
stor efterfragan bland evenemangens besokare pa att ocksa se huvudstaden. Hangos,
Lojos, Raseborgs och Lovisas respondenter sade att de flesta turisterna kommer via
Helsingfors till omradet. Hangos respondent sade att nastan halften av besokarna &r
dagsturister. Respondenterna for Tuusulanjarven matkailu ry sade att manga vill
kombinera, men att sommartid kommer ganska mycket grupper som enbart vill se
sevardheterna pa omradet kring Tusby trask. Esbos respondent sade att utgangspunkten
ar att de fungerar som Helsinki Region, som é&r ett stort omrade for turisten.
Respondenten for Fredrikshamn svarade att till dem kommer ratt mycket ryska turister

som sedan fortsatter vidare, mojligtvis till Helsingfors.

Inte heller gallande fragan hur mycket grupper som kommer till omradet via Helsingfors
hade respondenterna nagon statistik att tillga. Flera av respondenterna ansag att detta
kunde undersokas, men flera sade ocksa att det ar ratt sd omojligt att fa tag pa alla, da
grupperna inte nddvandigtvis ror sig via dem. Helsinki Experts respondent sade att
manga grupper inte blir enbart i Helsingfors, utan ocksa aker nagon annanstans.
Helsinki Experts respondent sade dnda att storsta delen av kunderna blir i Helsingfors,
eller pa Helsingfors-Esbo-Vanda omradet. Respondenterna for Lahtis och
Tuusulanjarven matkailu ry sade att de inhemska grupper som kommer till omradet
framst ar foretagsgrupper som kommer fran Helsingforsregionen. Kotkas respondent
sade att storsta delen av grupperna som kommer till omradet ar inhemska grupper som
kommer via Helsingfors, och att de utlandska grupperna oftare kommer fran Ryssland.

Lahtis respondent sade att det nog kommer utlandska grupper till omradet via
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Helsingfors, och hoppades pa att kunna starka samarbetet kring detta i framtiden. Esbos
respondent trodde att manga grupper nog gor utfarder till omradet, eller kommer som
gaster till nagon firma, och gissade att en stor del kommer via Helsinki Expert eller
nagon annan incomingbyra. Kouvolas respondent svarade att grupperna kommer via
Helsingfors, men att hon inte vet hur mycket Helsingfors stads turistbyra sjalv har
kunnat paverka. Vandas respondent svarade att manga inhemska grupper ror sig via
Vanda till Helsingfors. Raseborgs respondent sade att de under nasta sommar kommer

att kartlagga narmare varifran deras besokare kommer.
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8 DISKUSSION

| det hér Kapitlet analyseras och diskuteras resultaten som den empiriska
undersokningen gav. Analysen baserar sig pa arbetets teori och skribentens egna tankar
kring resultaten. Syftet med den h&r undersokningen var att redogdra for vad sodra
Finland kan erbjuda for att stéda utvecklingen av turismen till Helsingfors, samt att reda
ut hur omradena i sodra Finland bast kunde dra nytta av varandra. Undersokningens
resultat visar att stdderna och kommunerna representerade i undersokningen har en hel
del att erbjuda och att det finns en stor utvecklingspotential pa de flesta av omradena i
sodra Finland. Det kom ocksa tydligt fram att samarbete anses valdigt viktigt och att
omradena garna erbjuder produkter och besoksmal som utdkar huvudstadens utbud. Det
hér tyder pa att utgangslaget for att bygga upp turismen pa omradet till en mer attraktiv
helhet & mycket bra, viljan verkar finnas dar, och bromsas majligtvis framst av de ratt

sméa ekonomiska resurserna.

Ett delsyfte med undersokningen var att reda ut hurdana produkter som behovs pa
omradet, vad det finns efterfragan pa, samt att ta reda pa om dessa produkter redan finns
eller om de efterfragade produkterna saknas helt. Har kom det fram att besokarna oftast
har ndgon form av férhandsinformation om utbudet pa omradet innan de kommer dit,
och att efterfragan kanske darfor har anpassat sig lite efter utbudet. Det har innebér att
den efterfragan som syns framst galler de produkter som finns, eller majligtvis den
potential som finns pd omradet. Man kan da konstatera att de uppfattningar som
besokarna har om omradena verkar vara riktiga, nagot som ar en fordel eftersom
besokarnas forvantningar da inte ar helt omoéjliga att uppfylla. Det har gor att man kan
satsa pa att utveckla de produkter som redan finns och utnyttja den potential som finns
till att bygga upp flera bra produkthelheter. Enligt den teori som bland annat Boxberg et
al har skrivit, véljer turisterna sitt resmal pa basen av den helhetsuppfattning som bildats
av destinationen. Eftersom besokarna redan har nagon form av foérhandsuppfattning
I6nar det sig enligt min mening att ta vara pa den och se till att den utvecklas at ratt hall
och kanske nar flere potentiella besokare. For att utvecklingen ska ga at ratt hall ar det
mycket viktigt att produkternas kvalitet utvecklas till en niva som gor att upplevelsen av
regionen blir positiv och bes6karnas forvantningar uppfylls. Undersékningens resultat
pavisar att det ar viktigt att inte ga for snabbt framat utan lata produktutvecklingen ga
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hand i hand med marknadsféringen, eftersom det speciellt pa den internationella

markanden &r viktigt att produkterna haller en viss kvalitet och niva.

Vidare var det meningen att klargora hurdana nétverk det finns i sodra Finland och hur
samarbetet inom regionen fungerar. Undersokningen visade att det finns en hel del
samarbete och natverk inom turismnaringen i sodra Finland, och att samarbetet ocksa
vardesatts och anses viktigt. Det kom tydligt fram att samarbetet anses ge ett stort
mervarde for besdkarna, da hela omradet kan nas enkelt genom att information och
inkdpsmojligheter finns pa flera stallen runt omkring i sodra Finland. Samarbetet ansags
speciellt viktigt och till och med nodvandigt da det var fraga om internationella
marknader, eftersom omradena skilt for sig ar sa hemskt sma ute i varlden. Det har
antyder att man har insett vikten av samarbetet da det géller att bygga upp sodra
Finlands konkurrenskraft, nagot som ater forbéattrar utgangslaget for att borja bygga upp

turismen pa omradet till en mer attraktiv helhet.

| styckena som foljer diskuteras den empiriska undersokningens resultat mer ingaende
under rubrikerna: omradenas egenskaper, produkter, natverk och marknadsforing.
Resultaten kopplas ihop med arbetets teori och syftet med undersokningen samtidigt

som reflektioner 6ver de erhallna resultaten gors.

8.1 Omradenas egenskaper

Enligt teorin om destinationens attraktionskraft, av bland annat Vuoristo&Vesterinen
och Pesonen et al, paverkas resmalets attraktionskraft av en méangd olika faktorer. For
att resmalet ska vara tillrackligt attraktivt bor dar finnas tillrackligt med sevardheter,
handelser och aktivitetsmajligheter. Nagra grundldggande férutsattningar som ger ett
omrade potential att utvecklas till ett attraktivt resmal ar exempelvis naturens
attraktionskraft och en kulturell omgivning. Understkningens resultat visar en mangd
dragningskraftsfaktorer och styrkor som finns runt om i sddra Finland. Frdmst ar dessa
relaterade till ett rikt kultur- och historieutbud, vacker natur och milj6, havet och
skdrgarden, intressanta besoksmal och sevérdheter, samt bra evenemangsutbud. Med
andra ord har sodra Finland mycket att erbjuda, och dar det inte &nnu finns utvecklade
produkter utgor dessa faktorer en bra utvecklingspotential. Det finns alltsa mojligheter

att fortsatta utveckla turismen i sodra Finland, och verkar ocksa finnas vilja att géra

75



detta. Undersokningens resultat tyder ocksa pa att turismen som naring inte alla ganger
anses vara sa viktig, nagonting som paverkar exempelvis de ekonomiska resurser som
tilldelas verksamheten. Men det verkar som att man pa de flesta hall steg for steg haller
pa att bygga upp turismnaringen och gora den till en allt starkare naringsgren. Pa en del
hall har turismen redan langre anor, och den starka turismimagen uppgavs vara en

styrka.

Det ansags allmant vara en svaghet att utbudet och férséljningen av turismprodukterna
inom regionen ar sa utspritt, och att ett samordnat reservations- och forsaljningssystem
saknas. | marknadsforingsteorin av Albanese&Boedeker och Cooper et al kommer det
fram att tillgangligheten spelar en stor roll i forséljningen och &r ett av de mest centrala
konkurrensmedlen d& det géller marknadsféringen av turismprodukter. Aven i
Swarbrooke&Horners teori om konsumentbeteende namns tillgangligheten pa passande
turismprodukter som en viktig faktor i kopbeslutsprocessen. Pa den har punkten
stammer alltsd undersokningens resultat dverens med arbetets teoretiska del. Det borde
vara sa enkelt som majligt for den enskilda turisten att hitta information och kunna kopa
turismprodukterna. Jag tror att ett samordnat forséljningssystem bade kunde forenkla
forsaljningsarbetet och gora det lattare for besokarna att na hela regionen. Méanniskor
idag vill ha information snabbt och enkelt, och dérefter bér produkterna vara enkelt
tillgangliga for att kopet ska bli av. Darfor tror jag att det skulle vara viktigt att satsa pa
att samordna inte bara marknadsféringen, utan ocksa forsaljningen. Man kan reflektera
over varfor detta inte annu har gjorts, och jag tror att det framst beror pa att turismen
som naring ar relativt ung i sédra Finland, om man jamfor exempelvis med flera kanda
utlandska turistmal. De enskilda staderna och kommunerna i sodra Finland har forst
byggt upp infrastrukturen for turismen skilt for sig, och smaningom kan de sedan

utvidga verksamheten och bygga upp storre helheter for storre malmarknader.

En annan svaghet som namndes var att manga av turismforetagen pa omradet ar ratt sa
sma, en del ar till och med ensamforetagare. Det har ansags vara en svaghet da det blir
svarare att marknadsfora stort da de tillgangliga platserna sedan ar sa fa, och att det blir
svarare att bygga upp enhetliga reservations- och forsaljningssystem da de sma
foretagen inte alltid har tid eller resurser att ga med och utveckla detta, da all deras tid
gar at till att fa den egna verksamheten att fungera. Enligt min asikt bor man dock

komma ihag att de sma turismforetagen ocksa ar en styrka. De erbjuder personliga
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produkter i liten skala, vilket i sig utokar utbudets mangsidighet. Aven turistoyrderna ar
ratt sma, med fa anstéllda, vilket ocksa kan bero pa att turismen som naring inte a&nnu ar
storre an vad den ar och de ekonomiska resurserna som finns att tillga ar ganska sma.
En del omraden inom regionen har dock under de senaste aren utvecklats mycket och

fatt turismnaringen ratt bra uppbyggd pa omradet.

Laget nara Helsingfors ansags allmént vara bade en styrka och en svaghet. Narheten till
huvudstaden gor att man kan dra nytta av dess naturliga dragningskraft och de turister
som redan finns dar, medan narheten samtidigt inverkar negativt pa
overnattningsstatistiken da narheten mojliggér overnattning i Helsingfors och
dagsutfarder darifran till omradena runt omkring huvudstaden. Helsingfors vill
sjalvklart att besOkarna oOvernattar dar, och gor dagsutfarder till Gvriga omraden,
eftersom detta blir mest lonsamt for dem. Undersokningens resultat visar att man pa
omradena runt Helsingfors garna erbjuder produkter och besoksmal som utokar
huvudstadens utbud, men samtidigt tror jag att just dvernattningen latt kan bli en liten
konflikt i samarbetet — alla vill ju ha Overnattande bestkare eftersom detta &r mycket

I6nsamt.

Enligt Cooper et al varierar efterfragan inom turismen regelbundet enligt arstiderna och
sasonger bildas enligt de forandringar som sker i klimatet under arets gang. Sasongerna
paverkas ocksa av semestertider och helger, samt av vissa regelbundna evenemang som
arrangeras pa destinationen. Undersokningens resultat visar att huvudsasongen i sodra
Finland nastan uteslutande sommaren. Det kom ocksa fram att sdsongerna paverkas
mycket av skolloven, finlandarnas Ovriga semestertider och besoksmalens
oppethallningstider. Har kan man inflika att sommarsasongen med vackert vader ar ratt
sa kort i sodra Finland. Det regnar stora delar av aret och vintertid varierar snémangden
valdigt mycket, vilket gor det till en utmaning att bygga upp turismen for vinterhalvaret.
Evenemangsutbudet ckar pa sommaren da det ar lite varmare och enklare att ordna
aktiviteter dven utomhus. Cooper et al h&vdar att det I6nar sig att rikta
marknadsforingen till malgrupper som har tid och majlighet att resa nar som helst under
aret for att gora turistflodet jamnare langs med aret. Har maste var och en fundera pa
vilka malgrupper det lonar sig att rikta sin marknadsforing till, men forslagsvis
pensiondrer ar en stor grupp manniskor som ofta har bade tid och pengar att sétta pa

resande. Vad géller sodra Finlands sasonger visar undersokningens resultat ocksa att
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jultiden dnda fram till halva januari &r en annan viktig sasong, eftersom ryssarna firar
sin hogtid da. Det har galler framst Helsingfors och omradena 6ster om Helsingfors,
eftersom de ligger ndarmast Ryssland och naturligt ligger ndrmare till hands for de ryska
turisterna. | dvrigt visar undersokningsresultaten att det under hésten och vintern framst
ar foretagsgrupper, motes- och konferensbhesdkare som ror sig i regionen. Jag tycker att
motes- och konferensgrupper ar en potential som det I6nar sig att ta vara pa. Jag tror att
man pa manga stallen har den kapacitet som behdvs for att ta emot foretagsgrupper och
utveckla turismtjansterna for dem ytterligare. Enligt Verhela&Lackman har
trygghetsfaktorer en viss inverkan pa valet av resmal. De anser att tryggheten &r
nagonting som kan lyftas fram som ett av de viktigaste argumenten om varfér man ska
valja att resa till Finland. Det har ar nagonting som jag haller med om, och anser att det

hér ar nagonting som kan locka speciellt métes- och konferensturister.

8.2 Produkter

Enligt teorin om produktutveckling av bland annat Komppula&Boxberg har det blivit
vanligare att researrangdrer, regionala turismorganisationer samt diverse foretag och
organisationer samarbetar och bygger upp nétverk foér att dra nytta av varandras
kunskaper och lyckas utveckla en sa bra produkt som mojligt. Undersokningens resultat
vittnar om att det férekommer en hel del samarbete inom regionen da det galler
produktutvecklingen. Komppula&Boxberg menar ocksa att de basta idéerna for
produktutveckling oftast uppkommer pa basen av ortens, omradets eller foretagarens
egna kunskaper och styrkor. Resultaten som undersokningen gett visar att
produktutvecklingen i sddra Finland sker delvis av foretagarna sjalva, och delvis i
samarbete mellan foretagen och med hjalp av turistbyrderna eller de regionala
turismorganisationerna  som kan ge idéer och tips, samt styra och stoda
utvecklingsarbetet. Det kom ocksa fram produktutvecklingen delvis sker i form av olika
projekt, som ofta involverar flera aktrer inom turismnéaringen i regionen. Vidare visar
resultaten att produktutvecklingen sker lite olika pa olika hall i sodra Finland. Jag antar
att situationen, behovet och de olika turismaktorernas mojlighet att delta bestammer
vilken metod som ar mest lamplig for utvecklingsarbetet. Pa de omraden dar
turismforetagen ar sma eller dar turismen som naring inte annu har sa lang historia ar

det kanske i huvudsak turistbyraerna eller de regionala turismorganisationerna som
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forsoker engagera foretagarna att utveckla sina produkter, eftersom turismforetagen
kanske behover lite mera hjalp for att lyckas utveckla produktutbudet. P2 omraden dar
det inte finns ndgon turistbyra eller regional turismorganisation eller dar dessa annu
utvecklas kanske det i huvudsak dar foretagarna sjdlva som har ansvar for

produktutvecklingen.

Vad giller efterfragade produkter som saknas pa omradena visar resultatet att
skargardsprodukter, stugor, och vinterprodukter i allméanhet saknas pa flera hall inom
regionen. Majoriteten av omradena invid havet saknade skargardsprodukter och
programtjanster i skargarden. Det finns en del skargardsprodukter, men respondenterna
ansag att utbudet kunde utokas och utvecklas. Efterfragan finns bland annat pa
fiskeaventyr och utfarder ut pa havet eller till ndgon holme. Vidare kom det fram att det
finns efterfragan pa lattillgangliga stora skargardsbastur, dit ocksa storre grupper skulle
rymmas. Det har ar nagonting som jag sjalv markt av i mitt arbete pa en turistoyra i
sodra Finland, och nagonting som jag tror att man relativt enkelt kunde utveckla. Da det
finns en tydlig efterfragan lonar det sig att ta vara pa den och forsoka engagera
foretagare att utveckla tjanster som motsvarar efterfragan. Bastu ar dessutom nagonting
traditionellt finskt, som man garna marknadsfor ocksa utomlands och som kan vara
exotiskt lockande att prova pa. Stugor var en annan sak som det visade sig finnas stor
efterfragan pa, och ingen hade tillrackligt med stugor att hyra ut. Det &r framst ryska
turister som vill hyra stugor. Aven hér tror jag att man kunde engagera foretagare,
eftersom efterfragan ar tydlig. Vad galler vinterprodukterna visade undersokningens
resultat att produkt- och tjansteutbudet &r storst pa sommaren och att vintern Gverlag ar
svar att utnyttja. Det har beror sakert till en stor del pa vadrets ombytlighet under
vinterhalvaret i sédra Finland. Utomhusaktiviteter dr svara att ordna da man aldrig vet
om det Gsregnar, snoar eller ar uppehallsvader. Man kan konstatera att vinterhalvaret ar

en utmaning for turismnaringen i sddra Finland.

Resultatet visade ocksa att det pa en del omrdden finns efterfragan pa storre
konferensutrymmen an vad som finns att tillga pa omradet. Har vill jag aterknyta till
sista stycket om omradenas egenskaper, dar jag skrev att métes- och konferensturismen
ar en potential som det I6nar sig att ta vara pa. Efterfragan verkar finnas ocksa pa de
omraden dar moteslokalerna ar sma, sa detta ar en malgrupp att ta vara pa. Det framgar

ocksa av undersokningsresultatet att inkvarteringsutbudet éverlag ar for litet pa vissa
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stallen, nagonting syns speciellt under hdgsasongerna. Det har dr en utmaning eftersom
belaggningsprocenten sedan ofta ar ratt 1ag under lagsasongerna. | enlighet med Cooper
et als teori orsakar sasongerna en del svarigheter for turismindustrin. Cooper et al
skriver att det ofta blir 6verfullt pa destinationen under hogsasongerna, vilket leder till
éverbokningar och att priserna stiger, medan det under lagsasongerna ror sig valdigt lite
turister, vilket i sin tur leder till att en del turismforetag till och med stanger for en tid.
Det ar sakert tufft att vara turismforetagare i sodra Finland, och en del haller 6ppet bara
under hogsasongen — alltsd sommaren. Da det géller bristen pa inkvartering under
hogsasongen vore ett forslag att samarbeta exempelvis med Helsingfors eller nagot
annat narliggande omrade, och bygga upp paket dar inkvarteringen och
dagsprogrammet sker pa olika hall inom regionen. Enligt min mening ar &nda avstanden
inom regionen réatt sa korta och forbindelserna ar bra — det ar relativt enkelt att rora sig

fran stélle till stalle med olika fardmedel.

Helsinki Experts respondent namnde att de har efterfragan pa gamla stan i Borga,
skargarden och naturen Gver lag, nationalparken Noux, design, Ainola, Hvittrask i
Kyrkslatt och insjoomraden. De har i flera ar ordnat halvdagsutfarder exempelvis till
Noux, Borgd, Hvittrask och Ainola, men att dessa antagligen inte kommer att ordnas i
sommar pa grund av for litet deltagarantal och dalig Ionsamhet. Efterfragan finns allts3,
men &r sist och slutligen dnda for liten. Det har &r synd, och jag antar att det ar ratt svart
att hitta balansen mellan hur mycket man kan marknadsféra for att marknadsforingen

inte ska ata lbnsamheten.

8.2.1 Outnyttjade resurser

| det hér stycket vill jag lyfta fram de resurser som kommit fram i undersékningens
resultat, som man kunde lyfta fram for att utveckla produktutbudet i sédra Finland och
som har potential att stoda utvecklingen av turismen da man bygger upp mer attraktiva
helheter av turismprodukter inom regionen. Samtliga resurser som kom fram i
undersokningens resultat &r listade i Tabell 5, och de flesta har med omradets natur och
historia att gora. Nagra intressanta resurser, som enligt mig verkligen kunde utnyttjas

och lyftas fram mera, var foljande:

e Tytyri gruvmuseum i Lojo - ett exotiskt stélle i Norden.
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e Meriturva i Lojo - enda stéllet i varlden dar man kan lara sig om sékerhet pa
havet och 6va i praktiken inomhus.

e De fina appeltradgardarna i Lojo — Lojo &r Finlands naststorsta appelproducent,
Alitalos vingard &r storst i Lojo med sina 13 000 appeltrad, som ar valdigt
vackra under blomningstiden.

e Stalhane gard vid Tusby trask — nyrenoverad herrgard med sommarteater och
friluftsmojligheter  aret runt, &ven inkvarteringsmojligheter, restaurang,
motestjanster och mojligheter att ordna fester finns att tillga.

e Insjoomradet i Lahtis.

e Idrottsinstituten Vierumaki och Pajulahti i Lahtis, samt Messild, Tallukka och
Kumpeli.

o Kymijoki-floden i Kotka — paddling, fiske, forsrdnning och Langinkoski

kejserliga fiskestuga.

Dessa ar fina resurser som kunde gora Helsingforsregionens produktutbud
mangsidigare. Det ar stallen som redan finns, som med lite utveckling av
programtjanster och rdtt marknadsforing kunde utgOra intressanta tillagg i
produktutbudet.

Undersokningens resultat visar att det nog finns en hel del outnyttjade resurser inom
regionen, men att det &nnu finns behov av utveckling innan man verkligen kan borja
marknadsfora och salja dessa. Vidare kom det fram att det ar speciellt viktigt att
produkterna haller hog kvalitet dd man ger sig ut pa de utlandska marknaderna, och att
man borde ga tillbaka och se till att produkterna som marknadsfors verkligen ar i skick.
| Esbo haller man som béast pa att utveckla havs- och skargardsprodukter, ett projekt
som gar under arbetsnamnet Nuottaniemen merikeskus, och i Noux kommer ett
naturcentrum att oppnas ar 2011. Dessa ar betydande tillagg i produktutbudet, och
nagonting som sakert hela Helsingforsregionen kan ha nytta av. Ovriga potentiella
resurser som syns i undersokningsresultatet & Kungsvdgen, som kunde utnyttjas
exempelvis for nagon tematiserad rundtur, rutten som I6per fran Tallin via Helsingfors
till Kouvola, som sakerligen kunde utnyttjas pa nagot vis och landsbygdsprodukter och -
programtjanster som knappast finns Helsingfors, och som Helsingfors darfoér kunde ha

nytta av.
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8.2.2 City breaks, rundturer och naturturism

| det har stycket behandlas undersokningens resultat angaende vilka produkter som

saljer bast inom undersokningens temaomraden city breaks, rundturer och naturturism.

Undersokningens resultat visar att de flesta omraden i sédra Finland egentligen inte har
city breaks produkter och att nagon city breaks kultur inte riktigt existerar pa omradena.
Olika hotellpaket, dar inkvartering och exempelvis teaterbesok eller intrade till nagot
evenemang har paketerats ihop, finns nog men &ar kanske inte riktigt samma sak. Att city
break turism inte riktigt existerar kan bero pa att stiderna och kommunerna i sodra
Finland trots allt ar ratt sma, och att man med en city break kanske framst avser ett kort
besok till en lite storre stad. Jag tror att de sevardheter och produkter som omradena i
sodra Finland kan erbjuda kanske fungerar battre som tillagg i utbudet da turister
kommer pa en city break till Helsingfors, an som lockande city break produkter i sig
sjalv. Det var egentligen bara respondenterna for Raseborg, Hangd och Borga som sade
att de har nagon form av city break turism till omradet, och det géllde da framst turister
som kommer till staden, strévar runt, insuper den idylliska atmosféaren, shoppar i de sma
butikerna och &ter gott. Har kan man konstatera att produkten inte behover vara sa
konkret alla ganger, det kan racka med att bygga upp stallets image och attraktionskraft
for att locka turister som hamtar pengar till staden. Aven Helsinki Experts respondent
konstaterade att manga vill paketera sin resa sjalv, vilket gor det svart att sélja city
breaks som ett enhetligt paket, och att city breaks darfor tyvéarr séljer mindre &n vad man
kunde hoppas pa. Jag tror att sddan har typs turism hanger ihop med stallets image som
turiststad, och att Helsingfors tillsammans med sddra Finland har mojlighet att utveckla
city break turismen till exemepl i samband med att Helsingfors blir Designhuvudstad ar
2012.

Gallande rundturerna kom det fram i undersokningen att rundturerna ar lite som
turismens ryggrad, en produkt som néastan alla grupper koper i nagot skede. En tredjedel
av respondenterna sade att av alternativen city breaks, rundturer och naturturism sa
saljer rundturerna bast. Dramatiserade rundturer, temarundturer, skargardsturer,
traditionella rundturer med buss och rundturer till fots & nagra typer av rundturer som
resultatet visar. | ovrigt antyder undersékningens resultat att det pa flera hall finns olika

typer av lite mer udda rundturer, som kanske ar svarare att salja stort an de traditionella
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stadsrundturerna, och som darfor marknadsfors véldigt lite. Bland dessa kunde man
sakert hitta en del parlor, sa jag tycker att det skulle l6na sig att fundera pa storre
marknadsforing av dessa ocksa, eftersom ett varierande utbud kanske &r mer lockande

an ett som bara innehéller det mest traditionella som finns att fa.

Da det gallde produkter som saljer bast angaende naturturismen varierade svaren enligt
de utgangsldgen som naturen gett omradena. | undersokningens resultat framkom
egentligen bara de mojligheter som finns for naturturismen, inte vad som verkligen
séljer bast. Daremot kom det upp att det finns mycket mojligheter néar det galler
naturturism. Resurserna ligger i vacker natur, skargard, insjoomraden och forsar. |
Kouvola finns nationalparken Repovesi och i Esbo finns nationalparken Noux. Vid
Tusby trask finns bergsomradet Sarvikallio och ett Natura-omrade med vatmarker som
lockar fagelskadare. 1 Hango ror sig ocksa mycket fagelskadare, och i Hangd ordnas
aven algsafari som enligt Hangds respondent har varit mycket populér.
Undersdkningens resultat visar inte hur mycket naturrelaterade produkter det finns, men
eftersom manga fina naturresurser finns i regionen tror jag definitivt att har ocksa finns

potential att utveckla manga fina produkter for naturturismen.

8.3 Natverk

Enligt Boxberg et al och Pesonen et al:s teori &r resan ur turistens synvinkel en
helhetsprodukt, som formas av alla de tjanster han anvant sig av. De menar att det
darfor kravs ett fungerande natverk av turismorganisationer som alla arbetar mot det
gemensamma malet att lattatkomligt erbjuda besokarna ett sd brett produkt- och
tjansteutbud som majligt. 1 undersékningens resultat visar att det finns en mangd olika
lokala och regionala natverk och samarbetsformer. Nagra former av samarbete som
ndmndes var bland annat samarbete mellan turismforetagen, samarbete mellan
turistoyraerna eller de regionala turismorganisationerna och turismforetagen, olika
arbetsgrupper och projekt som medfor samarbete, samarbete med yrkeshdgskolor, arliga
turismparlament som omfattar hela turismnaringen pa omradet, regionala
utvecklingsprojekt och -natverk, och en del internationellt samarbete, exempelvis med

turistbyraer och researrangorer utomlands. Som Komppula och Verhela&Lackman
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skriver blir natverken till da det finns behov av samarbete, och sedan 16ses de upp da de
har fungerat fardigt eller behovet av dem inte langre finns.

Gallande fragan hur huvudstadsregionens stader och omraden bast kunde dra nytta av
varandra visar undersokningens resultat att man gdrna vill ha gemensam
marknadsforing, att samarbete anses vara speciellt viktigt pa de internationella
marknaderna och att omradena gérna erbjuder produkter och besoksmal for att utoka
huvudstadens utbud. Det kom ocksa fram i resultatet att samarbete kanske till och med
ar nodvandigt pa de internationella marknaderna, och att samarbetet gallande
verksamheten riktad till de utldandska marknaderna garna skulle kunna utvecklas och
byggas starkare. Kommentarer kring detta var bland annat att omradena enskilt ar
forsvinnande sma ute pa den internationella marknaden, och att omradena darfor
behover varandra for att lyckas bygga upp det utbud och den marknadsféring som krévs
for att klara sig. Har kan man dra en parallell med Boxbergs och Pesonen et al:s teori
om att omradets olika aktdrer och producenter kan bygga upp bredare produkthelheter
som battre motsvarar behov och efterfragan genom samarbete, och pa det viset gora
omradet till en mer attraktiv helhet som resmal. Vidare kom det fram att turisterna oftast
inte ser stadsgranserna da de ror sig inom regionen, vilket ocksa starker nyttan av

samarbetet.

Boxberg et al och Pesonen et al skriver i sin teori att samarbetet inom turistnaringen
oftast handlar om att forsoka utveckla marknadsféring och synligheten pa marknaderna
samt Oka inkomsten som turismen ger, samt att samarbetet mellan
turismorganisationerna daven ger mojlighet att skapa gemensamma produkter och
effektivt bygga upp omradets image och oka stallets attraktionskraft. Det har kommer
ocksa fram i undersokningens resultat; regionerna blir intressantare tillsammans och
darfor borde alla ga at samma hall och jobba mot gemensamma mal. Det kom dven fram
att det lonar sig att dra nytta av Helsingfors naturliga dragningskraft och de turister som
kommer for att se huvudstaden. Det har ar nagonting som jag tycker bevisar att
samarbetet ar nyttigt for alla parter. Helsingfors kan locka mera besokare genom att
utveckla sitt produktutbud tillsammans med naromradena, och naromradena far

samtidigt synlighet och darmed mera turister.
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I undersOkningen behandlades &ven samarbetet inom sOdra Finlands regionala
arbetsgrupp, hur det fungerar och vad det finns for onskemal géllande fortséttningen.
Resultatet visar att majoriteten av respondenterna verkar néjda med samarbetet och
anser att det har fungerat bra hittills. Kommentarer kring detta var bland annat att det &r
bra med regelbundna moten, valdigt bra att tr&ffarna ordnas turvis hos de olika
samarbetsparterna eftersom detta har en intern marknadsforingseffekt, bra att
erfarenheter och asikter har delats 6ppet da man pa det viset far tips och ibland lar sig av
andras misstag, och att det &r bra att allas asikter och 6nskemal gors horda, sa att det
inte enbart &r Helsingfors som drar och de dvriga bara hdnger med om de vill. Vidare
visar resultatet att det &r uppskattat att man tillsammans funderar vad som I6nar sig och
att arbetsgruppen fungerar som en bra bas dar man far information om vad som ar pa
gang exempelvis i Helsingfors, och sedan kan omradena svara med att plocka fram
passande produkter. Sa som ocksa Sipila skriver i sin teori ger intern marknadsforing
markbara konkurrensfordelar, da hela personalen (i det har fallet aktorer inom
turistnéringen i hela sédra Finland) &r ordentligt insatt och kanner till de produkter som
marknadsfors. Sipila skriver att den interna marknadsféringen motiverar och inspirerar
personalen att tro pa verksamheten. Man kan dra slutsatsen att intern marknadsforing &r
ratt sa viktig da det galler att utveckla turismen inom regionen till en mer attraktiv
helhet. Det ar lattare att marknadsfora ocksa grannomrddet om man kanner till
produktutoudet och kollegerna dar. Samarbete géllande marknadsforing pa de
internationella marknaderna, nagonting som undersokningens resultat visar att anses
vara viktigt, &r en del av de gemensamma vérderingarna for sodra Finlands regionala
arbetsgrupp. Enligt Komppulas teori om fungerande natverk ar det viktigt att alla tror pa
de gemensamma mal och varderingar som finns inom natverket, och viktigt att
satsningarna blir jamlika sa att alla parter far nytta av samarbetet. Man kan konstatera
att utgangslaget for samarbetsgruppen verkar bra, och att det verkar som att de flesta
respondenterna ké&nner att de blir jamlikt behandlade inom arbetsgruppen och Gverlag ar
nojda. Den kritik som syns i undersékningens resultat var att samarbetet kunde vara lite
mer konkret och ha klarare mal, och att nyttan med samarbetet och den gemensamma

broschyren inte har varit sa stor som man kunde hoppas.

Da det géllde samarbete Gverlag inom sodra Finland visar undersokningens resultat att

Helsingfors erbjuder mycket samarbete, men att detta inte alltid kan utnyttjas till fullo
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exempelvis pa grund av brist pa resurser eller brister i turismnaringens struktur i nagra
stdder och kommuner. Det kom fram att det uppskattas att man i Helsingfors &r beredd
att samarbeta mera sa fort den egna kapaciteten racker till, och att en del onskar
utveckla ett annu starkare samarbete med Helsingfors &n tidigare. I 6vrigt kom det fram
att det skulle vara bra om alla skulle marknadsféra och sélja varandras omraden och
produkter &nnu mer, och att det ar viktigt att information roér sig mellan de olika
aktérerna och omradena, nagot som jag tror hanger ihop med den interna

marknadsféringen som behandlades i stycket ovan.

8.4 Marknadsforing

Enligt Sipila har elektronisk marknadsforing manga fordelar och ar en stadigt vaxande
marknadsforingskanal idag. Sipila menar att det &r latt att rikta marknadsforingen,
kostnadseffektivt att marknadsfora elektroniskt och enkelt att mata resultat.
Undersokningens resultat visar att Internet ar en mycket viktig marknadsforingskanal
for turistbyraerna och de regionala turismorganisationerna i sodra Finland. Sociala
medier och hemsidor var nagra saker som namndes. Det framkom inte specifikt i
undersokningen varfor den elektroniska marknadsféringen &r sa viktig, men pa basis av
resultatet kan man dra slutsatsen att kostnadseffektivitet, samt att det &r enkelt och

effektivt att marknadsfora elektroniskt ar faktorer som spelar in.

| Ovrigt visar resultatet att broschyrer, méssor, synlighet i samband med evenemang,
synlighet i tidningar samt olika marknadsforingsprojekt &  vanliga
marknadsforingskanaler. Enligt teorin av bland annat Albanese&Boedeker &r
tillgangligheten och kommunikationen tva av de mest centrala konkurrensmedlen da det
géller marknadsféringen av turismprodukter. Darfor kan man dra slutsatsen att det ar
mycket bra att turistbyraerna och de regionala turismorganisationerna har flera olika

sorts marknadsforingskanaler som de regelbundet anvander.

Helsingfors stads turist- och kongresshyra ar intresserad av att veta hur stor de enskilda
turismorganisationernas strdvan att vara internationella ar, eller om dessa enbart vill
satsa pa den inhemska turismen. Undersokningens resultat visar att den inhemska

marknaden ar huvudmarknad for samtliga omraden representerade i undersokningen,
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men att det nog finns intresse for att i framtiden satsa mera pa de utlandska
marknaderna. Orsaker till att de internationella satsningarna an sa lange ar ratt sma
uppgavs av respondenterna bero exempelvis pa att det finns s& mycket att gora pa de
inhemska marknaderna annu, och att man maste bygga upp ramarna for den inhemska
turismen till omradet forst innan man kan ga vidare till de utlandska marknaderna, samt
att man med mindre satsningar nar storre resultat pa den inhemska marknaden och att
det inte finns tillrackligt med resurser for den utlandska marknaden annu. Det hér tror
jag att kan ha att géra med fenomenet att turismen som naring har varit ganska liten i
sodra Finland och att man &nnu haller pa att bygga upp den till en smaningom allt

viktigare néringsgren.

Enligt Boxberg et al och Pesonen et al kan en region effektivt bygga upp omradets
image och oOka stéllets attraktionskraft genom samarbete, eftersom samarbetet ger
turismorganisationerna mojlighet att skapa gemensamma produkter, marknadsféring
och image. Undersokningens resultat tyder pa att respondenterna ocksd anser att
regionens omraden bor samarbeta for att bygga upp sodra Finlands attraktionskraft, och
att detta ar speciellt viktigt da det géller de utlandska marknaderna. Majoriteten av
undersokningens respondenter ansag att dia man beger sig ut pa de utlandska
marknaderna sker det bast i samarbete med Helsingfors. Helsingfors ar Finlands
huvudstad och har darmed en viss naturlig dragningskraft, som sddra Finland som
helhet sékert kan dra nytta av. Jag antar att Helsingfors sakert ocksa har en hel del
erfarenhet och kunskap inom turismnaringen, som de 6vriga omradena i sodra Finland

kan ha nytta av, speciellt da det galler de utlandska marknaderna.

Undersdkningen visar att Ryssland ar en betydande utlandsk marknad for sédra Finland,
speciellt for omradena Gster om Helsingfors. Resultatet visar att manga satsningar pa
den ryska turismen har gjorts, och att det finns strategier och planer pa hur denna ska
utvecklas. I resultatet syns ocksa tydligt att spraket ar en utmaning att arbeta med da det

galler den ryska turismen.

Gallande fragorna hur stor efterfragan det finns pa att kombinera Helsingfors med nagot
annat omrade i sodra Finland, och hur mycket grupper som genereras till omradena via
Helsingfors visar undersokningsresultatet att det tyvérr inte finns nagon statistik att
tillga. Resultatet pekar pa att forfragningar géllande olika omraden i sodra Finland
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oftare nar Helsingfors stads turist- och kongressbyra &n tvartom, samt att de flesta
turister tar sig via Helsingfors till 6vriga sodra Finland. Helsinki Experts respondent
konstaterade att det nog finns ratt mycket efterfrdgan pa att se ocksa andra stéllen an
huvudstaden. Resultatet antyder ocksa att det oftare ar utlanningar som vill kombinera
omraden inom regionen &n inhemska turister, som istéllet valjer ett stalle 4t gangen som
de vill besoka, samt att nastan alla regionens besokare vill se Helsingfors i nagot skede
av sin vistelse. Det kommer fram i undersokningens resultat att det ar valdigt svart att fa
tag pa alla grupper eftersom manga inte ror sig via turistbyraerna eller de regionala
turismorganisationerna pa omradet. Helsinki Experts respondent sade att manga grupper
inte blir enbart i Helsingfors, utan ocksa aker ndgon annanstans, men att storsta delen av
deras kunder anda blir pa Helsingfors-Esbo-Vanda omradet. Det ar synd att statistik inte
fanns att fa, och uppskattningarna var ratt sa vaga. Resultatet visar att flera turistbyraer
inom regionen har planer pa att undersoka narmare varifran deras kunder kommer och
hur de har hittat hit, men det ar nog troligtvis sa att det ar omojligt att fa tag pa alla

besdkare som ror sig i regionen.
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9 AVSLUTNING

| detta avslutande kapitel presenteras de slutsatser som jag kommit fram till samt
rekommendationer som jag pa basis av undersokningens resultat vill ge at Helsingfors
stads turist- och kongressbyrd. Har diskuteras dven hur syftet har uppnatts och ges

forslag pa fortsatt undersokning.

9.1 Slutsatser och rekommendationer

Sodra Finland har mycket att erbjuda och det finns resurser som utgdr en bra potential
for att vidareutveckla turismen. For att utvecklingen ska ga &t ratt hall ar det mycket
viktigt att produkternas kvalitet utvecklas till en nivd som gor att upplevelsen av
regionen blir positiv och bestkarnas forvantningar uppfylls. Undersdkningens resultat
pavisar att det ar viktigt att inte ga for snabbt framat utan lata produktutvecklingen ga
hand i hand med marknadsforingen, eftersom det speciellt pa den internationella
markanden &r viktigt att produkterna haller en viss kvalitet och niva. Detta ar ndgonting
som jag tror att & mycket viktigt att komma ihag, sa man inte blir for ivrig att nd de
utlandska marknaderna. Utvecklingen maste fa ta den tid som behdvs.

I undersokningens resultat framkom det &ven att ett samordnat reservations- och
forsaljningssystem ar nagonting som saknas i sodra Finland, och det héar ar nagonting
som jag skulle rekommendera Helsingfors stads turist- och kongressbyra, samt andra
turistoyraer och de regionala turismorganisationerna, att bygga upp. Jag tror att det
skulle vara en stor forbattring om man pa nagot sétt kunde bygga upp en gemensam
forséljningskanal dar besokarna enkelt kunde se och koépa produkter fran hela sodra
Finland.

Det finns en hel del samarbete och nétverk inom turismnaringen i sédra Finland, och
samarbetet vardesatts och anses ge ett viktigt mervarde at besokare. Pa basen av
undersokningen kan man konstatera att det verkar finnas en stark vilja att samarbeta och
tillsammans utveckla produkter som lockar &ven internationellt, och att detta &r
nagonting som haller pa att komma upp allt mer, an efter som turismen som naring

utvecklas inom de olika staderna och kommunerna i sddra Finland. En trend som ocksa
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syns i resultaten dr att vinterhalvaret ar betydligt lugnare och sommaren &ar hdgsasongen
pa de flesta stallena i sédra Finland.

Samarbetet verkar Overlag fungera bra, och for att detta ska fortsatta rekommenderar jag
Helsingfors stads turist- och kongressbyra att regelbundet se till att framhalla hur alla
far nytta av samarbetet sa att ingen kanner sig forfordelad samt for att undvika

konflikter exempelvis gallande vilket omrade dvernattningen sker pa.

Skargardsprodukter, stora bastur, stugor och vinterprodukter &r ndgra saker som det
finns en tydlig efterfrigan pa inom soédra Finland. Darfér rekommenderar jag
Helsingfors stads turist- och kongressbyra att satsa pa att engagera foretagare som
kunde utveckla dessa saker. Da man vet att det finns efterfragan blir kanske troskeln att

satsa lite lagre.

Eftersom Helsingfors stads turist- och kongressbyra gérna ser att besokarna dvernattar i
Helsingfors och gor dagsutfarder annanstans, skulle jag rekommendera dem att
tillsammans med o&vriga stdder och kommuner inom sddra Finland bygga upp
inkvarteringspaket, eftersom undersokningen visar mindre stdder och kommuner
behdver hjalp med inkvartering under hogsasonger eller exempelvis da det ordnas stora

evenemang pa omradet.

Sist men inte minst hoppas jag att Helsingfors stads turist- och kongresshyra fortsatter
med arbetet att hela tiden utveckla sin image och stdda utvecklingen av hela soédra
Finlands image.

9.2 Undersokningens begransningar och reliabilitet

Da man gor en marknadsundersokning ar det viktigt att analysen ar palitlig och
trovérdig, det vill sdga att reliabiliteten ar tillrdckligt hdga. En marknadsundersokning
ska vara anvandbar och andamalsenlig, och syftar ofta till att anvandas som underlag for
nagon form av beslut. Darfor ar det viktigt att uppdagsgivaren upplever att analysen
speglar verkligheten pa ett trovardigt satt. For att den kvalitativa undersokningens
resultat ska bli trovardigt ar det viktigt att insamligen av data och analysarbetet gatt
systematiskt till och att undersékningsprocessen redovisas noggrannt och 6ppet.

Trovardigheten 6kar om man lyckas uppna teoretisk mattnad, dvs att det inte langre
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finns ny data som pa nagot satt forandrar, utvecklar eller battre forklarar resultaten och
slutsatserna som vuxit fram. (Christensen et al, 2001:303, 307-310)

Respondenterna for den har undersokningen valdes enligt uppdragsgivarens énskemal
utgaende fran sodra Finlands regionala samarbetsgrupp. Respondenterna var
sammanlagt 16 stycken, och samtliga respondenter var kvinnor. De representerar 13
omraden i sodra Finland, fran Hango till Fredrikshamn, vilket innebér att sodra Finlands
turistoyraer och regionala turismorganisationer ar ratt bra representerade. De omraden
som inte tillhér sédra Finlands regionala samarbetsgrupp, och dérmed blir utanfor
undersokningen, ar omradet Kyrkslatt-Inga-Sjundea vaster om Helsingfors, Riihiméaki-
Hyvinge norr om Helsingfors, Sibbo och nagra andra mindre stillen Oster om
Helsingfors. Det innebar att den har undersékningens respondensomraden tacker storsta
delen av sddra Finland vilket hojer undersékningens reliabilitet. Samtliga respondenter
har hoga befattningar inom turismorganisationerna, vilket talar for att de har en god
insyn i tursitnaringen bade lokalt och regionalt. Aven detta hojer undersokningens

reliabilitet.

Arbetets begransningar utgors av att alla respondenter &r chefer inom turismbranschen,
vilket gor att resultatet formas enbart av deras syn pa saken, inte exempelvis av
turisternas synpunkter. Tolkningen av respondenternas svar samt undersokningens
resultat &r gjord av skribenten, och begrénsas darfor till hennes egna uppfattningar och
sétt att tolka.

9.3 Forslag pa fortsatt forskning

Det skulle vara mycket intressant att géra en undersékning om &mnet som skulle ta upp
besdkarnas synpunkter, tankar och 6nskemal. Detta kunde sékert géras genom en storre
kvantitativ undersokning. Det skulle ocksd vara intressant att understka narmare
varifran turisterna kommer, och hur de har hittat information om de olika stallena inom
regionen. Utover det hdr kunde det vara intressant att utreda hur turisterna ror sig inom
sodra Finland, eftersom det nu inte finns nagon statistik att tillga géallande utlandska

bilar och bussar som roér sig i regionen.
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9.4 Slutord

Syftet med den hér undersokningen var att redogéra for vad sédra Finland kunde
erbjuda for att stdda utvecklingen av turismen i Helsingfors, samt att utreda hur
omradena i s6dra Finland bast kunde dra nytta av varandra. Skrivandet har varit en lang
process som inleddes med att formulera syftet och problemstallningen, och darefter
skriva den teoretiska referensramen som stoder undersékningen och satter in ldsaren i
amnet. P4 basen av dessa planerades sedan den empiriska undersokningen.
Uppdragsgivaren Helsingfors stads turist- och kongressbyra ville att en kvalitativ
undersokning skulle utforas, for att man skulle fa tillgang till den expertinformation som
behovdes for att fa fram den information de sokte. For att uppna syftet byggdes
frageformuldaret upp enligt tre Gvergripande delomraden som undersokte
respondentomradenas egenskaper, samarbete och natverk, samt produkter och
marknadsforing. Intervjufragorna var ganska breda, vilket gjorde att materialet som
skulle redovisas blev ratt gediget. Samtliga intervjuer transkriberades ordagrant, och
darefter strukturerades materialet och gjordes mer latthanterligt med hjalp av metoder
som affinitets diagram och genom att dela upp det efter teman och nyckelord. Resultatet
visar tydligt de styrkor och svagheter som finns inom regionen, samt resurser som
kunde stoda utvecklingen av turismen i Helsingfors och forslag pa hur man tillsammans
kunde utveckla turismen i sddra Finland till en mer attraktiv helhet. Darfor tycker jag

sjalv att undersokningen lyckades bra och att undersékningens syfte har uppnaddes.

Skrivandet av examensarbetet har varit intressant och mycket larorik. Sammanlagt tog
skrivandet ett drygt ar, mellan varen 2009 och varen 2010. Rubriken &r bred och jag
upptackte snabbt att det inte skulle bli helt enkelt att avgransa undersokningen sa att den
inte blir alltfor utforlig. Intervjuerna blev langa och da under transkriberings- och
resultatredovisningsprocessen 0Onskade jag ibland att jag hade Kkunnat gora
undersokningen lite sndvare och mer fokuserad. Samtidigt tycker jag att det material
som undersokningen gav ar gediget och bra, och att resultatet motsvarar syftet med
undersokningen. Jag har lart mig mycket om hur man utfor en kvalitativ undersékning,
och samtidigt har jag fatt en pataglig insyn i hur turismen som naring fungerar i hela
sOdra Finland.

92



Slutligen hoppas jag att Helsingfors stads turist- och kongressbyra kommer att ha nytta
av den har undersékningen. Jag tror att dven Ovriga aktorer inom turismnaringen kan ha
nytta av den, och att dven studerande kan ha nytta av den i sina studier. Undersékningen
har trots allt gett en ganska omfattande inblick i turismnéringen i sédra Finland. Om jag
skulle andra pa nagonting i min undersokningsmetod skulle jag férsoka forska lite
snavare och djupare istéllet for sa har omfattande, eftersom undersokningen nu ibland
blev lite ytlig. Under resultatredovisningsprocessen insag jag att vissa fragor skulle ha
varit intressanta att ga djupare in pa, och att andra fragor egentligen var lite onddiga.
Men pa det stora hela ar jag mycket n6jd med hur undersokningens resultat ser ut, sa jag
hoppas att andra kan ha nytta av den och att den inspirerar andra att utféra vidare studier
om amnet. Den kunskap jag fatt under undersokningsprocessen kommer jag sjalv med
sékerhet att ha nytta av i framtiden. Ett stort tack till min handledare Hellevi Aittoniemi

for all den hjalp jag har fatt pa vagen.
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BILAGA 1
Sddra Finlands betydelse for Helsingfors turism - examensarbete

Intervjufragor

Teman for undersdkningen &r city-breaks, naturturism och rundturer. Intressant ar
efterfragan och vilka produkter som séljer bast. FIT-resenarer och grupper behandlas
skilt fran varandra, och olika sasongers inverkan bor ocksa beaktas. Med dessa saker i
atanke lyder fragorna:

. Bakgrundsinformation
. Vad tror respondenten att motiverar besokare att komma just till ***?

. Hur fungerar turistnaringen pa omradet?

. Riktar sig omradets turistnaring hellre till inhemska eller utlandska turister?
Finns det strategier for detta? Hur fungerar de?

. Styrkor och svagheter pa omradet?

. Finns det kapaciteter pa omradet som borde lyftas fram eller vars forséljning
borde koordineras av de regionala turismorganisationerna?

. Finns det natverk/samarbete pa omradet? Hur fungerar dessa? Pa vilket satt
kunde huvudstadsregionens stader/omraden bast dra nytta av varandra?

. Hurdana 6nskemal har respondenten gallande samarbetet?

. Hur stor ar efterfragan pa att kombinera Helsingfors med ***? Hur mycket

inhemska/utlandska grupper kommer via Helsingfors till ***?

. Hurdana produkter finns det storst efterfragan pa? Motsvarar utbudet
efterfragan?

. Vilka produkter saljer bast med tanke pa undersokningens teman?
. Hur fungerar utvecklingen av turismprodukterna?
. Hur fungerar marknadsforingen av omradet och turismprodukterna?

. Hur inverkar sdsongerna?



BILAGA 2

Etela-Suomen Matkailu — opinnaytety6

Haastattelukysymykset

Tutkimuksen teemat ovat city-breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut. Mielenkiinnon
kohteena on kysyntd ja parhaiten myyvét tuotteet. FIT-matkustajia ja ryhmié
kasitellaan erikseen, ja eri sesonkien vaikutus kysyntaan on myos otettava huomioon.
Néité asioita huomioiden kysymykset kuuluu:

. Taustatietoja

. Mité vastaaja uskoo motivoivan kévijoitd tulemaan juuri ***?

. Miten matkailuelinkeino toimii alueella?

. Kohdistuuko alueen matkailuelinkeino enemmaén kotimaisille vai ulkomaalaisille

matkailijoille? Onko olemassa strategioita tdhan? Miten ne toimivat?
. Vahvuuksia ja heikkouksia alueella?

. Onko alueella kapasiteetteja joita pitéisi nostaa esille tai joiden myyntia
voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden kautta?

. Onko olemassa verkostoja/yhteistyota alueella? Miten ndma toimivat? Milla
tavoin padkaupunkiseudun kaupungit/alueet voivat hyddyntaa toisiaan
parhaiten?

. Millaisia toivomuksia vastaajalla on yhteistyon suhteen?

. Missd maarin tulee kyselyja yhdistaa Helsinkia ***? Missa maarin Helsingista

tulee kotimaisia/ulkomaalaisia ryhmia ***?

. Minkalaisia tuotteita kysytdan eniten? Vastaako tarjonta kysyntaa?
. Mitka tuotteet myyvét parhaiten tutkimuksen teemoja ajatellen?

. Miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii?

. Miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

. Miten sesongit vaikuttavat?



BILAGA 3
Etela-Suomen matkailu — opinnaytety6

Haastattelukysymykset

Tutkimuksen teemat ovat city-breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut. Mielenkiinnon
kohteena on kysynta ja parhaiten myyvét tuotteet. FIT-matkustajia ja ryhmié
kasitellaan erikseen, ja eri sesonkien vaikutus kysyntaan on myos otettava huomioon.
Néité asioita huomioiden kysymykset kuuluu:

. Taustatietoja

. Mité vastaaja uskoo motivoivan kévijoita tulemaan juuri tdnne
paakaupunkiseudun ja Etela-Suomen alueelle?

. Miten alueen matkailuelinkeino/Helsinki Expert toimii?

. Onko teidén toiminnan kohderyhmana enemman kotimaiset vai ulkomaalaiset

matkailijat? Onko olemassa strategioita tahan? Miten ne toimivat?

. Vahvuuksia ja heikkouksia alueella/toiminnan suhteen?

. Loytyyko alueella mielestanne kapasiteetteja joita pitdisi nostaa esille tai joiden
myyntia voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden kautta?

. Onko olemassa verkostoja/yhteistyota alueella? Miten ndma toimivat?

. Mill& tavoin paakaupunkiseudun kaupungit/alueet voivat hyodyntéa toisiaan
parhaiten?

. Millaisia toivomuksia vastaajalla on yhteistyon suhteen?

. Missa madrin tulee kyselyja yhdistad Helsinkia Etela-Suomen eri alueisiin?

. Paljonko teille tulee kyselyja FIT-matkustuksen osalta padkaupunkiseudulle ja

muualle Etela-Suomeen?

. Minkalaisia tuotteita kysytaan eniten? Vastaako tarjonta kysyntéa?
. Miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii?

. Mitka tuotteet myyvat parhaiten teemoja ajatellen?

. Miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

. Miten sesongit vaikuttavat?



BILAGA 4 - TRANSKRIBERADE INTERVJUER

Espoon Matkailu Oy, Laura Marjamo, 29.12.2009
L: Jo, aloittele vain!

E: Haluaisitko ensimmaiseksi kertoa vahan taustatietoja itsestési, esimerkiksi mita sina
teet ja miten monta vuotta olet ollut alalla?

L: No hyvin lyhyesti, tuota, Espoon Matkailun markkinointipaallikké vuodesta 2007,
syksylla aloitin tdssa. Ja sita ennen olen ollut matkailualalla, matkailu- tai tapahtuma-
alalla eri hommissa sanotaanko néin, vuodesta 1996. Sitd ennen myo6s opiskelujen
ohella, vuodesta 1989, eli 20 vuotta! Etta on kokemusta ja nakemysté véahan eri kanteilta
matkailualasta.

E: Jo, eli ensimmainen kysymys: Mitd uskot motivoivan kavijoita tulemaan juuri
Espooseen?

L: Kyll&, ne varmaan on niitd syitd mitd sitten liittyy td4hdn meidan vahvuuksiin, eli yksi
on tietysti tdmé& hyva saavutettavuus. Se on se meidan l&dhtokohta, eli me ollaan
paakaupunkiseudulla, me ollaan lentokentdltd lyhyen matkan padssda, me ollaan osa
paakaupunkiseutua. Ollaan tassa ytimessa. Jos ajatellaan muualta Suomesta tulevia tai
ulkomaalaisia, se saavutettavuus, mutta sen liséaksi meilld on myos taalla lahialueella
valtaosa ostajista. Ettd meilld on ne jo tassa valmiiksi, sekin on yksi etu. Etta jos
ajatellaan esimerkiksi vapaa-ajan matkailua tai oheistuotteita vaikka yrityksille jotka
tarjoaa sellaisia tuotteita niin kuin omalle henkilokunnalleen tai omille asiakkailleen
niin sekin on sitd matkailua, ja ne ostajat ovat ihan tissa kupeessa. Se on etu, mutta
sitten se mitd ne ehkéa taélta hakee ja mita tarjotaan niin kuin Helsingin rinnalla, niin on
tdmé& luonto eli Nuuksio. Se on se yksi vahva, eli Nuuksion kansallispuisto, ja sitten
toisaalta se meri ja saaristo. Siinda on ne meidan niin kuin padelementit.
Kulttuuripuolella meilld on myods tarjontaa, ettd nyt kun toi WeeGee-talo téytti...
tayttikd se jo kolme vuotta, niin se on nostanut merkittavasti tata kiinnostavuutta
sillakin puolella. Siella on viisi museota saman katon alla, josta EMMA on sitten tietysti
se johtotahti. Ja muut kulttuurielementit mitkd ehk& keskittyy aika pitkélle tahan
Tapiolan seutuun eli WeeGee-talo, sitten on Kulttuurikeskuksessa Tapiola sinfonietta,
sitten tapahtumapuolella, jotka nekin sijoittuvat Tapiolaan, on AprilJazz kevadisin ja
EspooCiné sitten elokuussa téssa ytimessa. Sitten meillda on my6s kaupunginteatteri
tdssa Tapiolan alueella, ja monta muuta. Toki sitten yksittéisid kulttuuripaikkoja,
museoita, on muuallakin Espoota, mutta se keskittymé on téssa Tapiolassa. Se ettad
Espoolla kun ei ole yht4 keskustaa eik& keskusta-aluetta, niin kyll4 se Tapiola on niin
kuin se henkinen keskusta tassa kuitenkin. Ja nyt kun me ollaan taas saatu toi hotellikin
tuossa toimintaan, eli Tapiola Garden remontin jalkeen auennut, niin meill& on niin kuin
kompaktisti tassé Tapiolan alueella kaikki kavelyetéisyydelld kuitenkin. Ettd asiakas ei
tarvitse valttdmatta sitd autoa, se voi asua tuossa ja kavelld eri harrasteisiin ja
kulttuuripaikkoihin ja shoppailut on kaikki tdssd Tapiolan ytimessa. No, sitten muita
shoppailukeskittymid on tietysti ndm& meidén isot ostoskeskukset niin kun Sello ja
sitten Iso Omena. Ja niissa on hyvat palvelut ja kylla siellda kdy ihan ulkomaalaisetkin,
turistit, sitten niit4 hakemassa.



E: Kun sanoit ettd valtaosa ostajista on taalla, niin ovatko ndma kohteet jotka tdssa
asken mainitsit tarpeeksi vetovoimaisia vetamaan ulkomailta ihmisia tanne?

L: Jo, ehdottomasti toi luonto, kylla ehdottomasti! Etta jos ajatellaan Helsinkiin tulevia
ulkomaalaisia turisteja jotka asuu kaupungissa ja keskustassa ja ne haluaa ndhdé jotain
metsad ja hiljaisuutta niin tuossahan se on ihan vieressa. Ja sitten my0s laajentaa sité
merielementtid ja saaristoa, ettd onhan Helsingillakin sitd mutta meilld on taalla toista
sataa saarta ja merenrantaa melkein 60 kilometrid. Ett4 se on vahvuus. Etta tavallaan
sitd tuotesortimenttia pitdisi vain laajentaa siitd Helsingista tdhan ihan lahelle. Ja se on
aika helppoa jos se saadaan vaan organisoitua.

E: Jo, tuota, seuraava kysymys: Miten matkailuelinkeino toimii alueella?

L: Tassa minulla oli tarkennuskysymys, eli tarkoitatko nyt koko ajan Espoota kun puhut
alueesta tdss, vai tarkoitatko nyt Etela-Suomea vai padkaupunkiseutua?

E: Saat kertoa molemmista! Mutta vaikka Espoo ensin ja sitten sieltd ulospéin.

L: Jo, no siis matkailuelinkeino toimii alueella niin ettd jos esimerkiksi ajatellaan tata
meidén toimintaa, niin me ollaan siis alueorganisaatio joka on markkinointiyhtio
puhtaasti, ei myyntiyhtio, ei myyntiorganisaatio. Eli me kehitetddn matkailua yhdessé
naitten alueen matkailuyrittdjien ja palvelutarjoajien kanssa. Ja meilld on téllainen malli
taalla Espoossa ettd meillda on tdm& markkinointiryhm& jossa on noin 30 yritysta
vuodessa mukana ja he maksavat meille tiettya vuosimarkkinointimaksua siitd. Ja tdima
ryhmé kokoontuu nelja kertaa vuodessa lisdksi he saavat eri tapahtumapalveluita ja
markkinointindkyvyyttd meidadn kautta ja me edistetddn sitten sitd kautta heidéan
myyntid. Se on niin kuin semmoinen tiivis, kompakti ryhma missé on kaikki paatoimijat
mukana. Se mitd sinne haluttaisi lisdd on tietysti my6s namé pienet
ohjelmapalveluyrittdjat. Mutta heilld on usein se resurssi sitten, joko taloudellinen tai
sitten ihan henkilstoresurssi se ongelma. Etta jos ne ovat yhden miehen tai naisen
yrityksid niin se on haaste, mutta ollaan me niitakin nyt saatu sinne pari mukaan ensi
vuodeksi. Mutta etta lahinna just ndma isot kokouspaikat, hotellit ja timmdiset on niita
paa, ja sitten padkayntikohteet WeeGee ja Huimala ja tdman tyyppiset, kaikki Serenat ja
muut on mukana. Se on niin kuin lyhykéisyydessaan se Espoon malli miten ollaan
jarjestaytyneet tai toimitaan. Sitten se mitd nyt kehitetddn entisestddn on tdma
paakaupunkiseudun yhteistyd mika on nyt vasta oikeastaan lahtenyt liikkeelle, ja sitten
tdmé EAK-rahoitus paat6s mika saatiin viime vuoden lopussa, niin se pitdisi nyt sitten
konkretisoituu t&ssé seuraavaan kahden vuoden aikana toimenpiteisiin.

E: Ok, mista se siis tuli se EAK-rahoitus?

L: Se on siis timmaoista Euroopan aluekehitysrahaa. Sielld on Helsinki, Espoo ja Vantaa
mukana, mutta tuota, ehkd mind en mene siihen nyt yksityiskohtaisesti koska mina en
edes itse vield tieda siitd, olen itse istunut vain yhdessé palaverissa ennen joulua ja nyt
se alkaa vasta konkretisoitua ensi vuoden aikana. Mutta tarkoitus siind on edistaa just
tatd matkailupalveluiden kehittdmistd, tuotekehittdmistd yhdessd yrittdjien kanssa ja
kehittd tata padkaupunkiseudun matkailuneuvontaa nékyvammaksi ja yhtendisemmaksi,
ja saada sité kautta lisamyyntid ja kavijoita alueelle.

E: Ok, se on varmaan mielenkiintoinen juttu sitten!



L: Ettd se on niin kuin sen pédkaupunkiseutu ulottuvuus, ja sitten mitd tasta Etel&-
Suomen alueesta voisi mainita, niin se on tdma Eteld-Suomen markkinointiryhm4, just
nama kaupungit jotka sinulla on téssa tutkimuksessakin mukana, niin me kokoonnutaan
tietyin vélin, ehka kerran kahdessa kuukaudessa eri alueilla. Ja me kaydaéan lapi naité..
se on oikeastaan Helsinki vetoinen, Kari Halosen vetdména, niin néitd ajankohtaisia
markkinointiasioita ja muita. Siihen ehk& toivoisin jotenkin lisd4 ryhtia siihen
hommaan, ettd joo, kokoonnutaan mutta kokoontumisen agendat ja tavoitteet voisi olla
vahan selkedmpid. Niin, ettd noilla kolmella tasolla toimimme, niin lyhyesti toimimme
niin.

E: Jo, sitten se ettd kohdistuuko Espoon matkailuelinkeino enemman kotimaisille vai
ulkomaalaisille matkailijoille?

L: Mm, no tatd kysymysta pitdd vahan vielé avata, ettd matkailuelinkeino siis sindlldan
tarkoitatko nyt ihan tuotetarjontaa vai tarkoitatko yksittaisten yrittajien..

E: Niin, ettd miten se Espoon Matkailun markkinointi toimii, ettd markkinoidaanko
Espoota kotimaisille vai ulkomaalaisille.

L: Niin, no johtuen meidan hyvin pienistd resursseista niin péaaasiassa toimenpiteet
tehdaan t&alla kotimaan rajojen sisapuolella. Mutta jos me puhutaan vapaa-ajan
matkailun markkinoinnista, niin osallistutaan matkanjarjestaja work-shoppeihin ja
tdmmaoisiin mitkd on kansainvélisille ostajille tdalla kotimaassa. Esimerkiksi Look at
Finland-workshoppi nyt matkamessujen yhteydessda tammikuussa. Sitten ulkomaalaiset
paakohderyhmét me ollaan meiddn omassa strategiassa maaritelty nyt itdmerenalueelta
Vendjé ja Saksa. Niin Vendjan markkinoille on oma workshoppinsa, viime vuonna se
oli Vuokatin kahden paivan workshoppi, MEK:in jarjestamé tuolla Vuokatissa, mutta
ensi vuonna se on muistaakseni Saariseldlld nyt kevaalld. Eli Moskovalaiset ja
Pietarilaiset matkatoimistot. Eli se on kevaan workshoppi, ja sitten Saksan markkinoilla
toivottavasti ensi vuonna paastddn tekemddn ihan noita omiakin, tai paastdan
osallistumaan workshoppeihin myos sielld, nyt tdnd vuonna meilld ei ollut siihen vield
rahaa mutta tehddaan Nordic Marketingin kanssa yhteisty6ta siella markkinointialueella,
ja ollaan tehty tuotekehitysprojektia. Se me toteutettiin viime vuonna jo yhdessé
yrittdjien ja Nordic Marketingin kanssa. Niin se on niin kuin ihan uusi juttu ja se on
meilld iso asia. Mutta se ettd miten se, ettd he ovat tehneet meidén puolesta
matkanjarjestajakaynteja nyt tand vuonna sielld.. Mutta tarkoituksena on ensi vuonna
paasta olemaan niilla workshop-rundeilla itsekin mukana. Ne olisivat kevaalla, ja sitten
olisi syksylla. Ja sitten myds ehka niin ettd he edustavat meité osittain siella. Sitten sen
lisaksi ihan puhtaasti vapaa-ajan puolta niin noissakin limittyy osittain
kokousmatkustukseen noissa workshopeissa etté kaikki ei nyt ole puhtaasti vain vapaa-
aikaa noista matkanjarjestdjistd, mitd nyt noissa tapahtumissa on. Jo, sitten on
matkamessut tammikuussa, eli sielld me ollaan Helsingin seudun yhteisosastolla
mukana. Ja sitd edeltdd just tdm& Meet Finland-workshoppi, johon tuodaan ne
ammattilaiset niin kuin henkilokohtaisiin tapaamisiin ja sitten ollaan Tourestissa
heindkuussa, eli Tallinnan vastaava matkamessu. Viro on kuitenkin meidéan lahialuetta,
ettd se ei ole padmarkkina-alueeksi maééritelty nyt tdman taloudellisen taantuman
johdosta. Mutta ollaan yhd edelleen sielld. Se on pieni panostus mutta kuitenkin
néhd&an se tarkednd tassa. Ja Ruotsiin meilld oli tdnd vuonna jotain toimenpiteitd mutta
kustannus syista johdutaan sitten vissiin karsita ensi vuonna. Sitten on Kiina iso juttu
ensi vuonna kun on Shanghai Expo 2010 maailmannayttely, eli sithen me panostetaan,



siind@ me ollaan mukana. Ja muutenkin kohderyhména kiinalaiset on meille semmoinen
tarked kohderyhmé, myos vapaa-ajan puolella. Mutta siell& ei olla oltu missain work-
shopeissa eikd kiertueella, nyt tdma Shangahi Expo tuo jotain aktiviteetteja ja ollaan
sitten yhteistyossa sielld Helsinki-Espoo-Vantaa akselilla mukana. Ja Suomi akselilla
tietenkin. Mutta tehd&an siis nyt jotain, mutta ndmé& ulkomaan aktiviteetit on
resurssisyista rajattava tosi tiukkaan. Mutta niitd on nyt saatu kuitenkin tehtya, etta ne
on nyt vasta tullut tassa ihan oikeastaan viimeisen vuoden aikana. Ja sitten kotimaan
toimenpiteitd, niin varsinaisiin vapaa-ajan matkailumarkkinointi toimenpiteitd, jotain
kamppanioita, ei ole. Muuta kun sitten ndma matkamessut ja tapahtumien yhteydessa
olevat, mutta varsinaista mediamainontaa tai tdméan tyyppista ei ole. Tuo meidan uusittu
nettisivusto o se meidan padkanava ja me pyritddn sitten sinne ohjaamaan vapaa-ajan
matkailijoita. lhan hakukone optimoinnilla ja markkinoinnilla, ja tutkitaan namé&
sosiaalisen median tyokaluja sitten ensi vuonna vahan tarkemmin ja muuta. Ett4 se on se
meidan paakanava. Mutta kun resurssit ovat pienet, niin sitten sitd taytyy olla kekselis,
ettd mihin niita vahia euroja laitetaan. Mutta kysymys 'kohdistuuko alueen markkinointi
enemman kotimaisille vai ulkomaisille matkailijoille, niin vélillisesti matkajérjestajan
kautta, erilaisissa work-shopeissa kylla ulkomaalaisille enemman. Sanoisin néin. Sitten
kotimaassa tehddan duunia vahan eri lailla. Mutta se sitten mitd meidan jalleenmyyjéat
tekee, mitd meidan kohteet tekee, niin siihen minulla ei ole yksittéista vastausta. Kun
me ei saada sitten niin tarkkoja tietoja taas heiltd. Mutta n&ppituntumalla sanoisin ett,
no se riippuu niin paikasta, jos ajatellaan etta ndita hotelleja ja muita majoittajia tassa
kaupungissa niin.. Niilla on viikolla business asiakkaita enemman ja sitten
viikonloppuna ne satsaa perheisiin jaa vapaa-ajan matkailijoihin. Nyt varsinkin tassa
taloustilanteessa kun kaikki menettdd niitd business asiakkaita... Ja kayntikohteet
sanoisin ettd ehkd enemman kotimaan matkailijoita, mutta ettd taas joku Serena saattaa
olla poikkeus vendldisten matkailijoiden suhteen. Ja Korpilampi taas hotellina. Mutta
Korpilampihan nyt meni konkurssiin, katsotaan mita siind tapahtuu ensi vuonna. Etta
isoja muutoksia on. Korpilampi, eli tuo lomaliitto meni konkurssiin, ja sitd myoten
hotelli Lepolampi, Korpilampi ja tuo leirintdalue. Mutta se nyt on auki ettd mita
Korpilammelle tapahtuu, mutta siis konkurssi on, mutta jatkaako joku sitd toimintaa ja
miss& muodossa niin se sitten selviéa.

E: Jo. Mutta tdnne halutaan siis seka kotimaisia ettd ulkomaisia matkailijoita?
L: llman muutal
E: Onko strategioita?

L: On. Mutta ne olivat just niitd mitd mind meidan osalta sinulla tuossa véhén
kerroinkin. Mutta voidaan kylla katsoa tarkemmin sitten tuolta meidan strategiat.

E: Jo, voidaan katsoa niitd. Toimiiko ne, tai meneek® kehitys niitten mukaan?

L: No, pitéisihdn sen mennd. Téhan varten strategiat on tehty, etta niitten suuntaviivojen
mukaan mennaan. Mutta nyt on tehty uusi strategia vuodelle 2010-2014, ettd se on
sitten taas tulevaisuutta. Ja siind on madritelty nyt ndama paakohderyhmat mit4 dsken
just kuvasin tuossa. Nama lahimarkkinat ja muut. Ja nyt siis vaan tatd vapaa-ajan
matkailua kasitell&&n, eikd niin? Onko tdma ty0 nyt pelk&stddn vapaa-aikaa, vai myos
kokous ja kongressimatkailu? Ymmarsin etti ne on rajattu pois tasta tyosta?



E: No, on ne periaatteessa véhan rajattu pois, saa ne olla mukana t&ssa, mutta ne
teemathan oli city-breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut.

L: Niin, ettd periaatteessa nain.
E: Mutta jos kokousmatkailijat tulee néihin, niin..

L: Niin, niill& on sitten aina sitd oheisohjelmaa ymparilla, ettd siind mielessa ne on myds
siind. Mutta ehké jos naissd kysymyksissé keskitytdan siihen pad vapaa-ajan matkailun
puoleen.

E: Jo.

L: Oliko se niin tarkoitettu?

E: No..

L: Niin, nyt tdma on tutkijalle kysymys.. Se on nyt sinun paatos.
E: No, en ajatellut ettd rajaisin niita silla tavalla pois.

L: Niin, ettd miten te Karin kanssa silloin kun han toimeksianto, tai miten se muuten on
maaritelty?

E: Ei hénk&&n ole sanonut ettd.. yritan keskittya naihin teemoihin, mutta kaikki mika
tulee esille on mielenkiinnosta kuitenkin.

L: Jo. Kuitenkin kun me ollaan oltu, Espoo on perinteisesti ollut enemmaén, silloin kun
tdmé& Espoon Matkailu Oy yhtiditettiin 2000, niin silloin jostain syysta keskityttiin vain
ja ainoastaan kokous ja kongressipuoleen ja unohdettiin tdmé vapaa-ajan matkailu, tai se
kulki siind rinnalla. Ja sité kehitettiin, ja se on se tukijalka. Ja nyt sitten td4ss& muutamien
viime vuosien aikana on taas ruvettu titd vapaa-ajan matkailua, ja tuotteistuksessa
tosissaan, meilldkin taalla Espoon Matkailussa yhdessa yrittajien kanssa pohtimaan ja
tuotteistamaan ja kehittdamaan enemman. Ja siihen tietysti vaikutta myds kohteet, etta
sithen on tullut WeeGee-talo, siind nama johtomuseot, reippailuhalli Huimala avattiin
tuossa puolitoista vuotta sitten. Tammaisia vetovoimaisia kohteita jotka vetdd myds
sitten ihan pelkastadn vapaa-ajan matkailijoita ja lapsiperheitd. Nekin vaikuttaa, ja sitten
ensimmadista kertaa meidan majoitustilastoissa vapaa-ajan matkailijat on ylittanyt
lilkematkailijat. Ett4 se muutos tassa on tapahtunut. No se on sitten myds taantuman
tuoma, mutta se oli nékyvissa jo ennen kun nuo luvut alkoi heitt44 tosissaan.

E: Jo. No kerroit jotain vahvuuksia, mutta olisiko jotain lisdd vahvuuksia, ja sitten
heikkouksia?

L: No ei, kylla se saavutettavuus, luonto — Nuuksio, saaristo ja meri, kulttuuri,
shoppingalueet. Kun niitd vahvuuksiahan voi luetella ja luetella, mutta ndmé on ne
meidan ydinvahvuudet. Nama ovat ne péélinjat ehdottomasti, mika tukee sitten t&ata
paakaupunkiseudun aluetta taas. Se on ihan selkedsti maariteltykin néin. Heikkouksista
mainitsin sen ettd Espoo on niin laajalla alueella, taalla ei ole sitd yht4 keskustaa. Joo
helppo saavutettavuus mutta sitten taas toisaalta vaikea saavutettavuus tavallaan siiné
ettd jos ei tunne kaupunkia niin tdima on vaikeasti hahmotettava. Jos ajatellaan ihan
ummikko ulkomaalaista turistia esimerkiksi. Se on ehk& yksi heikkous, ja sitten toinen
heikkous on meidédn onneton ravintolatarjonta tdssd kaupungissa. Onhan meilla



ravintoloita siis, maéarallisesti pitkalti toista sataa, mutta hyvin moni niista on semmoisia
tylsahkoja ketjukuppiloita mitd 10ytyy joka ikisestd kaupungista. Etta ei ole sellaista
yksilollistd tarjontaa niin paljon. On yksittdisia kylld, mutta voisi olla paljon
enemmankin. Toisaalta sitten siihen saavutettavuuteen vield, niin omalla autolla
tulijoita, sanotaan ettd toisaalta tdnne on helppo tulla omalla autolla siksi koska
lilkenneyhteydet toimii ja sitten meilld on vield ilmaisia parkkipaikkoja melkein
paikassa ja hotellin pihalla nykyisin, taalla Espoossa. Ettd se on selked etu sitten
Helsinkiin n&hden, etta sielld ei ole niita parkkipaikkoja, tai on mutta ne ovat hirvedn
kalliita. Etta se on meilld seké etu etté heikkous.

E: Mitd jos ajatellaan teidan toimintaa, tai matkailuelinkeinon toimintaa ylipaatansa.
Mité vahvuuksia ja heikkouksia siin olisi?

L: Siis ihan meidédn omaa, Espoon matkailu Oy:n toimintaa?
E: Jo. Ja sitten jos ajatellaan koko alueen matkailutoimintaa.

L: No meidan vahvuus on varmaan se ettd meilld on se tieto ja me osataan auttaa ja
meilld on sit4 infoa ja kapasiteettia kertoa naistd meidan paikoista. Mutta sitten min&
naen sen heikkoutena ettd emme pysty myymaan sitten kuitenkaan viime kédessa. Se on
minun henkilokohtainen mielipide. Ett4 tavallaan se ettd 10ytd&dko ne asiakkaat meille, ja
mistd ne 16ytdd sen myytavén tuotteen sen jalkeen. Ettd se on niin kuin pirstaloitunut
tavallaan se, riippuu taas vdhan siitd ostajasta ettd onko se yksittdinen asiakas joka
netistd hakemaan jotain vai onko se joku yritys joka hakee vierailleen jotain
ohjelmapalveluideaa. Sellainen keskitetty myynti on se mitd mina haluaisin, etta tuotteet
olisivat nopeasti ja helposti saatavilla, silleen asiakasystavallisesti. Ja, sitten alueella,
niin se liittyy ehk& ndihin ohjelmapalveluyrittdjiin kanssa, etta tdalla on sellaisia pienié
yksittéisia ohjelmapalveluyrittdjia jotka on yhden tai kahden miehen tai naisen yrityksia
jotka toimii jollain kapealla sektorilla. Niilld on ehkd joku sektori yritysasiakkaita tai
jotain, mutta sitten ne niin kuin.. Nyt varsinkin kun on tdma taantuma tullut ja sitten
niita yritysasiakkaita ei ole, niin tavallaan pitéisi sekin myynti ja toiminta olla jotenkin
laajemmin organisoitu, ettei keskityta vaan siihen omaan pikku juttuun, vaan ndhdaan se
kokonaisuus vahan laajempana ja mietitddn niitd omia myyntikanavia vahan laajemmin
ja niitd markkinoita, ettd missa sitd tuotetta voidaan tarjota. Sitten toisaalta se
palvelulaatu, kylla siihen tarvitaan ne tuotteiden laadun kehittdd, huomioida. Ett4 on
hyvia mutta sitten on niitd keskinkertaisia. Ettd se pitaisi olla varsinkin tuolla
kansainvélisilla markkinoilla se laatu semmoista ettd sielld ei ole sitten pdlypalleroita
nurkissa tai tehddan vahén sinne péin jotain ohjelmapalveluja tai ettd on sitten se opas
kielitaitoinen mika ryhm& on sinne tulossa. Ettd ihan tallaisia perus juttuja, mutta
veikkaan ettd ne eivét aina tayty ne laatukriteerit. Ja mehén ei pystytd valvomaan niita
mill&&n. Totta kai meidan pitdisi tietdd niistd ja yritetdén suositella semmoisia joista me
tiedetddn. Mutta mikdan ei ole aukotonta ikind. Sama pétee sitten johonkin
majoituspalveluihin ja muihin. Nythdn meilld on osa majoituskapasiteetista hyvinkin
uutta ja vimpan péélle rempattu, kuten esimerkiksi Tapiola Garden just uusi rempattu,
no Sello on vield aika uusi hotelli, siisti, hyvantasoinen. Nyt se Radisson Blue Otaniemi
meni remonttiin, ettd se oli ihan hyva asia, se aukea sitten syksyll4 2010. Sitten on
kohteita, no kuten nyt konkurssiin mennyt Korpilampi joka kaipaisi kipeésti vahan
faceliftia. Etté kylla se laatu vaihtelee.



E: Jo. No sitten tdmé kysymys ettd onko alueella kapasiteetteja joita pitdisi nostaa esille
tai joiden myyntia voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden kautta?

L: Avaa vahén tuota, mita siné tassé tarkoitat kapasiteetilla?
E: No Helsinki etsii tdssa kapasiteetteja joita ne voisi niin kuin hyodyntéa..

L: Mutta tarkoitatko sind téssa kohteita, paikkoja, vai mitd tdma kapasiteetti tdssa
tarkoittaa?

E: Seka etta..
L: Siis tuoteideoita vai konkreettisia kohteita?
E: Ihan konkreettisia kohteita tai yrittajia.

L: Jo.. No nyt on iso kokonaisuus mitd just kehitettddn, niin tdma meri- ja
saaristotuotteet. Ettd jos ajatellaan ndin laajasti. Ettd Nuottaniemen merikeskus
tyénimelld kehitetddn nyt ensi vuodeksi. Sinne on tulossa, tai on jo tullut yrittajia, ja
sithen yritetddn saada sellainen vetovoimainen, merillinen palvelualue jossa on
ohjelmapalveluyrittdjia, hotelli, laivahotelli, ja sitten siind on se Villa Pentryn kartano
siind yhteydessé. Se EPS, Espoon purjehdus seura koordinoi sitd toimintaa sielld. Etta
tdman tyyppinen johon tulee sitten kalastuspalveluita, melontaa, kaiken nakaoista. Etté se
on semmoinen uusi asia mika nyt pitéisi kevéaélla lanseerata ja saada myyntikanaviin ja
tietoon. Ja sekd meidan etta jalleenmyyjien keskuuteen joka paikkaan. Etta se liittyy
isosti tdhan mereen ja saaristoon, ja sitten kalastustuotteet ylipaatddn ja sitten se
saariston hyddyntaminen paremmin matkailukohteena, matkailutuotteena. Etta
saariahan sielld tosiaan on toista sataa pitkalti, mutta aika moni niistd on
yksityisomistuksessa. Mutta sitten sielld on niitd kaupungin saaria joihin paasee ihan
reittiveneelld, mutta niitékin pitéisi kehittdd vield paremmin saavutettavaksi. Ja ehk&
tuotteistaa taas ryhmille joitain spesiaalituotteita vield paremmin. Ettd se on
ehdottomasti. Ja sitten se Nuuksio ja Nuuksion luontokeskus. Sehdn tulee nyt
avautumaan nyt 2011, ettd sitd kehitetddn nyt parasta aikaa. Ettd sekin on semmoinen
IS0 juttu. Ett4 se on kdynnissa se hanke ja sitten kun se 2011 syksyll& jos kaikki menee
nappiin ja aukeaa, niin se on sitten tosi iso juttu alueelle. Siis ei pelkéstdan Espoolle
vaan koko paakaupunkiseudulle. Ja sitten my6s alueyrittdjille, eli mahdollistaa sen etta
he saisivat ne tuotteet yhdestd paikasta myyntiin. Erilaisia tuotteita ja kuluttajat paasee
sinne, sielld on nayttelytilaa, siellda on shoppeja, sielld on erilaisia palveluita. Etta ne
ovat nyt niitd kaksi keskeistd mitd mina nden semmoisiksi paalinjaksi talla hetkella. Ja
nimenomaan niin ettd niitd molempia sitten yhdessa péadkaupunkiseutu akselilla
myydaan ja markkinoidaan. Ett4 ei vaan tdssa Espoossa koska ne ovat kuitenkin niin
isoja juttuja molemmat.

E: Jo. No jos sitten siirrytd&n tuohon seuraavaan, eli verkostot.

L: No tuosta me v&h&n puhuttiinkin jo, se tavallaan ettd miten me toimitaan. Se on
markkinointirynmé se pad, ydinporukka, ja ne yritykset siind mukana, se noin 30
yritysta vuosittain. Eli se on se paékehitystiimi, ja sitten sielld alla on erilaisia ryhmia.
Sielld on tapahtumaryhmd, joka kehittdd muun muassa nditd meidan matkailullisia
iltapdivia joka on meiddn oma pdatapahtuma syksyisin eri yritys- ja
jarjestokohderyhmalle, tallainen Espoon matkailun helmet-tyyppinen iltapdivd jossa
sitten padsevat tutustumaan tdman alueen tarjontaan. Ja sitten on strategiaryhma, jonka



puitteissa on kongressistrategia muun muassa. Aina tiettyja ryhmia poimitaan sitten
tarpeen mukaan. Lahinnd siitd ydinryhmasta. Kun kehitetddn toiminta. Ja sitten se
tuotekehitys mika alkoi nyt viime vuonna, niin se oli sitten semmoinen, ettd kaikille
mahdollisiin tarjottiin osallistumismahdollisuutta meidan kanssa, ja Nordic Marketingin
kanssa. Ja kymmenkunta yritysta lahti siihen mukaan nyt viime vuonna. Etta saatiin
aikaan tuotemanuaali Saksan markkinoille. Niin se oli semmoinen ihan térked uusi
yhteistyémuoto ja kuvio, jota nyt on tarkoitus sitten jatkaa. Etta se oli semmoinen etta
me péarahoitettiin se, mutta sitten yrittajat sitoutuivat muutamilla satasilla euroilla sitten
sithen kanssa, siihen peruskustannukseen ja tuotanto.. No sitten on se paakaupungin
yhteistyd miltd miné nyt ainakin odotan sitten... paljon.

E: Onko jotain erityisia toivomuksia?

L: No ei, siis 1ahinn& se liittyy nyt just tdhan EAK-hankerahoitukseen, siité ettd miten se
lahtee liikkeelle, ja mita sielld tehddan ja kuka vastaa ja mista. Siella on myos tarkoitus
tehdd sitd tuotekehitystd ja internetkoulutusta yrittdjille. No sitten on kouluyhteistyo,
tuota, eri tahot jonka kanssa tehdaan, Laurea, Omnia, tdman tyyppiset. Haaga on kanssa,
totta kai, taytyy olla ne linjat auki joka paikkaan. Ehk& enemmé&n me ollaan tehty sitten
Espoossa Laurean kanssa, en tiedd, en ole itse istunut niin aktiivisesti mukana.

E: Miten, antavatko ndma verkostot ja yhteistyo lisdarvoa..

L: Jo, ehdottomasti! Ei me tehtdisi mitdan ilman niit4 verkostoja. Niitd vartenhan me
ollaan t&ssd olemassa. Ja toivottavasti me heitd varten, ettd tavallaan se meidan antama
lisdarvo heille pitdisi tukea sitten heiddn myyntid ja myynnin edistamistd ja
markkinointia. Ja yhdessd me kehitetddn niitd tuotteita ja edistetdan sitd matkailua
taalla. Ja on sieltd tullut silla tavalla positiivista palautetta. Tavallaan se on aika tiivis
yhteistyd tdma, kun meilld on tdméa ydinryhma. On silld tavalla tykétty ettd meilla on
joku koordinoiva elin tdssd mukana joka tavallaan yhdyttaa heitékin toisiinsa, se on se
tarkein tehtdva siind verkostossa, ettd ne yrittdjat kohtaavat toisiansa ja ne padse
tulemaan tutuiksi keskendan ja péasee tuottamaan keskendan niité tuotteita yhdessé. Se
on se yksi ihan paatavoite siind. Ettd me kokoonnutaan niitd néihin sessioihin. Ja aina
sielld on ihan hyvid osallistujamadrid, etté ei iking kaikki ole paikalla, mutta ihan hyva
osallistujamaara on ollut tapaamisissa.

E: Jo. No sitten sellainen kysymys, ettd milla tavoin padkaupunkiseudun kaupungit ja
alueet voisivat mielestési parhaiten hyodyntaa toisiaan?

L: No jotenkin tuossa tuotekehityksen puolella, jotenkin nékisi jos ajattelee nyt tata
paakaupunkiseudun akselia, ettd tehtdisi enemman myods yhdessé. Koska sitten taas jos
ajatellaan ulkomaan markkinointia, niin meh&n menn&an Helsinki edell4. Ei me olla
Espoona tuolla, vaan me ollaan Helsinki region. Niin kuin matkamessuilla. Ja sitten jos
menn&an tuonne ulkomaille, niin ei se matkailija née silla lailla rajat ettd, aija nyt me
tultiin  Espooseen, vaan me ollaan Helsingin aluetta t&ssd kaikki. Jolloinka ne
tuotteetkin, on se sitten Nuuksiossa tai tuossa Helsingin edustalla merell& niin, ettd tdima
on tatd samaa aluetta. Ja tdman alueen tuotteita pitéisi kehittaa silla silmalla ettd ne ovat
sitten tarjolla téssé ytimessa kaikille. Ja yhteistydssd, koska Helsingilld on kuitenkin
eniten kokemusta siita tuotekehityksesta ja verkosto ja vesilla ja ndin pdin pois. Ja sitten
monet néistd ohjelmapalveluyrittgjistédkin tekee laajemmin, nehdn tekee koko
paékaupunkiseudun aluetta sitd. Tai aika harva tekee vain Espoossa, ettd silleen se
menee. Niin ldhinnd semmoisia toivomuksia varmaan just tuotekehitykseen, ja sitten



varmaan kansainvélisessa markkinoinnissa, niin just sitd yhteisndkymistd ja
markkinointia ja myyntid. Niin kuin koko sateenvarjon alla. Ettd min& nden sen
itsekkédasti enemman tahan paakaupunkiseutuun, kuin ettd tahdn koko Etela-Suomen
markkinointiin  liittyvdssd asiassa. Mutta totta kai jotkut kiertomatkailijat,
automatkailijat, niin kyllahan ne sitten kiertdd laajemman akselin tdssa nain. Etta kesalla
tulevat tdnne, mutta t&altd menevat johonkin Hankoseen ja sieltd Lahtiin ja ndin.
Tekevat rundin, ettd se kokonaisuus on siind sitten ratkaiseva. Toinen toistaan tukien.
Mutta miten se k&ytdnndssa.. Mutta matkailijoille joku kuva, niin kuin se Helsinki and
Southern Finland-esite, nyt on yksi esimerkki siitd, ettd siind on nyt naméa kaikki Etela-
Suomen péékohteet mukana. Se niin kuin myynnillinen lopputulos pitéisi viel4 saada
jotenkin viel& laajemmaksi.

E: Jo, no tuossa oli se kysymys ettd millaisia toivomuksia teill& olisi yhteistydn suhteen,
mutta olisiko vield jotain lisda?

L: Niin, no just sitd konkretiaa edelleen.
E: Eli sithen Helsinki and Southern Finland yhteisty6hon?

L: Niin! Varmaan siind akselissa fyysisesti. Plus ettd vahan téhan tulevaan
paakaupunkiseudun kehittdmisprojektiin. Ettd kuka tekee, mité tekee, miten tekee. Etta
se tulee selvésti méaaritelty.

E: Mm. Sitten se ettd missé méaarin tulee kyselyja yhdistdd Helsinkia ja Espoota?
L: Nyt véhadn avaa tuota vield. Missa maarin tulee yhdistaa? Kenen tulee yhdistaa vai?

E: Eli matkailijat, ettd onko teilld jonkunlaiset mittaristoa siita ettd halutaanko yhdistaa
Helsinkid ja Espoota? Esimerkiksi kiertoajelujen kannalta..

L: Siis ei meilld mitdan mittaristoa ole, mutta tarkoitatko ettd onko kyselyja tullut meille
vai?

E: Jo.

L: En miné tieda. Sinun kannattaisi matkailuneuvonnasta kysya etta onko sinne tullut
tdmmaisia yksittaisid. Mutta siis jo, lahtokohtaisesti jos ryhma on vaikka Helsingissé,
tai Espoossa, niin tdma on yhta aluetta tdméa niin kuin mina sanoin. Etta ei ne née sita
rajaa, ettd nyt ollaan vain Espoossa tai nyt ollaan vain Helsingissa. Ett4 ilman muuta se
on yhtendista aluetta. Ettd siind mielessé jo, tulee. Pitdd nahda se kokonaisuutena,
Helsinki region.

E: Jo. Onko teill sitten jotain tilastotietoja siitd, ettd miten paljon ryhmié generoituu
Helsingista tanne?

L: Ei. Ei, koska mehén ei myyda itse. Mutta kylla villi veikkaus on ettd aika moni
ryhma tulee sieltd tdnne, tekemaan jonkun retken. Tai sitten ne ovat niitd ryhmié jotka
on jonkun firman vieraana, niin kuin tuo pikku Nokia tuossa noin. He tulevat heidéan
vieraana, on heidén asiakkaita tai muuta, ja sitten tuotetaan tassa. Mutta misté ne tulevat
ja mikd on prosentti, niin en voi sanoa siihen mitddn muuta kun etta veikkaan etta suurin
osa on tuotettu jonkun Helsinkil&isen, joku Helsinki Expert, joku muu incomingtoimisto
tai destination management company taaltd. Matkajarjestdja tuottanut sen sitd kautta.



Sinun pitdisi tutkia niitd incomingtoimistoja, heilta sitten saada ne oikeat myyntitiedot
ja -luvut, ja ryhmat ja mistd ne tulevat ja mihin ne menevat ja kenen kautta. Se on
semmoista mitd, maksaisin mielestani siita tiedosta jotain. Se on ihan kullan arvoista
tietoa. Mutta tuota, pad nappituntuma on se etta enemman tammaista Helsinki-tuotetta,
mutta sitten yksittdisia tuotteita, just Nuuksio ja jotain saaristoa. Mutta sielld ei oikein
edes tunneta sitd Espoon tarjonta, on sitten tehty sellaista alkuty6ta, ettd on tuotu niita
toimistoja tdnne Espooseen ja naytetty heille meidéan paikkoja ja kerrottu ettd mité taalla
on ja mita voi tehda ja tammaista.

E: Jo. Miten sitten, minkalaisia tuotteita kysytadn eniten? Onko teilld tietoa téllaisesta
vaikka ette myy?

L: No niistd nyt on sité tietoa, jos puhutaan, nyt puhun ehkad matkajarjestdjista jotka
tapaan work-shopeissa ja muuta, niin mokkeja kysytédan. Venaldiset haluaa mokkeja,
mokkeja, mokkejad.. Ja niitdhan ei ole tarpeeksi meilld Espoossa. Meilla ei ole kuin
Aurinkohuvilat ja Serenalla on pari mokkid, ja sitten yksittdisia tuolla Nuuksiossa.
Kalastus on toinen. Sitd halutaan. Ja sitten muitakin saaristotuotteita, semmoisia etté
ryhma vieddén johonkin saareen ja sielld heilld on barbeque ja muuta, ja sitten heité
viedaan pois sieltd. Semmoisia paketoituja juttuja. Ettd Nuuksion perus luontotuotteita
nyt varmaan on, mutta niitékin voisi kehittdd vield enemman. Tai sitten tehda ihan vain
perusjuttu. Usein ulkomaalaisille sen ei tdydy olla mitdan ihmeellistd, ettd kavelldén ja
tehdaan nuotiokahvit ja makkarat. Se on jo eksoottista heille.

E: Mitd jos ajattelee kiertoajeluita?

L: No jo, se on nyt semmoinen mitd meilld ei ole. On ollut, mutta en tieda koska nyt
viimeksi on ollut niitd. Ettd semmoinen joku kompakti, ei varmaan koko Espoota
yhdella kiertoajelulla. Koska tdma on niin laaja taas, ettd sitten sen pitdisi olla jollakin
teemalla, vaikka joku arkkitehtuuri tyyliin Tapiola-Otaniemi-Keilaniemi alue tassé.
Aalto-arkkitehtuuri, moderni arkkitehtuuri. Taman tyyppisia varmaan kylla. Ja vaikka
lahdettaisi Helsingista ja kiertéisi ndma samat, siina olisi monelle ihailtavaa.

E: Jo, kysytaanko paljon tallaisia?

L: No ei minulle henkilokohtaisesti. Tassé kannattaa varmaan taas matkailuneuvonnasta
kysya. Mutta kun se liittyy just tdhdn meidén keskustamattomuuteen, ettd meilld ei ole
semmoista ydinkeskustaa, niin tdma on hirvean vaikea hahmottaa. Ja meilla ei ole
sellaista vanhaa kaupunkia tai tdmén tyyppistd jossa sitten voisi heittdd jonkun
kierroksen.

E: Niin. Sittenhdn Espoosta 16ytyy kaikenlaisia kartanoita sun muuta.

L: Niin, no sitten ne ovat ihan eri asia. Niissé on kysynt&& ja nehdn menee kesaaikaan
kuin kuumille Kiville, kartanokierrokset, jotka on nyt sen Abergin linjan kanssa tuotettu.
Ne on ehdottomasti semmoisia joita voisi lisatakin.

E: Jo. No miten sitten tdma city-breaks matkailu, onko teilld sellaista?

L: No ei meilld ole mitddn valmista tuotetta, niin kuin Helsingilla on ndm4 esitteet ja
manuaalit. Ettd ei me olla paketoitu sitd city-breaks tuotetta. Mutta onhan noilla
yksittaisilla taas, majoittajilla ja muuta sitten ikadn kuin city-breaks tuotteita. Sellossa
on romanttinen viikonloppu kahdelle, tai lapsiperheen paketti jossa on paketoitu



elokuvateatteri tai keilailujuttu siihen, tai konsertti, ettd tammaoisid on ilman muuta. Etta
siind mielessda on, mutta kun me ei taas valmiina myydé niitda meiltd. Niin sitten
annetaan heille ideoita ja ehdotuksia. Sokoksella on omassa ketjumarkkinoinnissaan
kanssa, he myyvat EMMA taidenayttely-majoitus paketteja. Ja sitten Urkuyo ja aaria
kesékonsertit, niin siihen heilla on paketti, ja tdmén tyyppiset. Ja sitten on Serena ja
Huimala-paketteja eri hotellien kanssa. Etta onhan niité ik&&n kuin city-breaks tuotteita.
Se liittyy aina perusmuodoltaan siihen ettd on se majoitus ja joku kayntikohde. Ja
padkohteet meilla on WeeGee, EMMA, Serena, Huimala. Tai sitten joku tapahtuma.
Urkuyo ja aaria on hyva esimerkki, kun ne kestdd koko kesén ne konsertit.

E: Vastaako tarjonta sitten mielestési kysynt&a?

L: No saariston osalta ei. Mokeissa ei, pitdisi olla enemman niitd, ja sitten
luontotuotteissa kuten min& sanoin voisi olla vield variaatiota, ja sitten se keskittyminen,
ja sitten siindkin kun me saadaan se Nuuksion luontokeskus, niin tavallaan on yksi
paikka mik& on sellainen keskuspaikka mista niitd voi ostaa, ja sielld on nayttelyité ja
matkamyymala-shoppia ja muuta. Niin sekin varmaan konkretisoituu ja paranee sitten
siind yhteydessa enemmaén. Koska nythdn se Nuuksio on vaan erdmaa sielld ja eihan
matkailija voi sinne menna jos se on ihan ummikko. Siind on sitten tavallaan sellainen
lahtdpiste ja sieltd saa kaikki ne palvelut keskitetysti. Sitten se palvelu paranee.

E: Jo. No miten sitten tuotekehitys toimii?

L: Niin, no siitd mitd minda jo puhuinkin, niin yhdessa yrittajien kanssa. Toimii meidan
toimesta, ja sitten toimii niin ettd me usutetaan yrittdjid toistensa piiriin ja
verkostoitumaan ja sitten ne kehittavat niitd yhdessd. Niin ettd alkusignaali on tullut
meiltd. Tai sitten ne keksivat ihan keskend&n. Mutta sitten voisi tehdd vahén
laajemminkin. Mutta se yrittdja on se niin kuin paavastuullinen siina, etta ilman niit,
ettd jos se yrittdjd ei ota siitd vastuuta eika tee asialle mitdan, niin sittenhdan me ollaan
kadettomia koska ei me voida sita tuotetta heidan puolesta tehda. Etta tavallaan se etta
annetaan signaaleja ja ideoita ja apua ja neuvoja, ja yritetddn olla siind mukana niin
paljon kun he haluavat. Mutta jos se yrittdja ei siitd innostu, tai lahde tekeméaan sita
duunia tai sitd myyntid niin sitten se ei johda mihink&éan. Ja me tuetaan sitten sita
tuotemarkkinointia taas erilaisissa foorumeissa, work-shopeissa markkinoidaan. Ja se
mitd pitdisi enemmaéan tehdd, on ettd padsisi itse testaamaan niitd tuotteita mitd nyt
ohjelmapalveluyrittdjilla on. Siihen ei ole tarpeeksi aikaa, ollenkaan. Ja joku
laatujdrjestelmd, seuranta pitdisi jarjestdd. Se on ihan térked juttu, oikeasti. Siind on
puutteita meidan puolesta, koska en tiedd kuka muu voisi tehda sitd puolueettomasti.
Sita ei niin kuin voi ulkoistaakaan. Etta tuotekehityksen kehitys on ehka vahan kesken.
Eika se varmaan vain meilla on nain..

E: Mm. Jo, siirrytddn sitten siihen markkinointiin. Ettd miten matkailutuotteiden
markkinointi toimii?

L: No, nyt jos puhutaan tastd Espoon Matkailu Oy:sté, niin meh&n markkinoidaan ennen
kaikkea kohdetta tai aluetta. Eli siitd me ldhdet&an liikkeelle. Ensin meidéan pitéa saada
tdma Suomi myytyd, jos ajatellaan taas tata ulkomaan kohderyhméa, sitten myydéén
Helsinki region ja sitten ehka jossain sielld perdssa tulee Espoo. Ettd se on niin Kkuin
Helsingin alueen houkuttelevuus ja niitten tdnne saaminen. Ja sitten kun ne on t&alla,
niin sitten meidén taytyy kertoa mitd tdméan Espoon alueen plussat ovat. Eli just tdméa
saavutettavuus, ollaan tassa lahelld. Ja ollaan tdmmdinen kompakti.. Ja tdmé kolme-T



strategia - tiede, taide, talous, niin se on kaupungin strategia joka nyt sitten meilla
matkailussa yhdistetddén my6s tdhan luontoon. Ettd n&mé& on niin kuin ne
paasuuntaviivat. Mutta miten tdima markkinointi toimii? No, néista resursseista johtuen
niin sitd aluemarkkinointia tehd&an sielld netissé. Uudistetut nettisivut on se padkanava,
mika meistd nakyy ulospdin. Eli niiden taytyy olla kiinnostavat ja ajan tasalla olevat.
Mutta sielldk&éan ei ole tuotemyyntid, netissé. Etta siell& on sitten vain kohdelistoja tai
kavelyreitteja tai ehdotuksia mité voi tehdé esimerkiksi Tapiolassa, mita tapahtuu ja niin
edelleen. Siella nyt on haastetta kun meilld vapaa-ajan puolella on suomi, ruotsi,
englanti, ja ruotsi ja englanti eivét pysty paivittaméaan siiné tahdissa kun suomenkieliset
sivut. Niin vapaa-ajassa on se ettd kun me ollaan pééatetty strategiassa nama lahialueet,
itdmeren markkina-alueet, Saksa ja Vendja, niin meill& ei ole mitaan niilla kielilla. Etta
se on tavoite ettd tdmé&n vuoden aikana saataisi edes joku mikrosivusto joka on niilla
kielilla, jotta saataisi edes ne perusjutut sinne. Mutta ndilla resursseilla se pitéda olla
kunnossa. Ja sitten on toisaalta se matkajarjestajien markkinointi ja myynti. Ja ajan
tasalla pitaminen, ja ylipadtdnsa kertominen siita ettd on Espoo olemassa ja se on
tosiaan tdssd Helsingin vieressd, ja ettd taallakin voi tehdd asioita aika paljon.
Lahtokohtaisesti ne ovat aina ihan innoissaan, etta aijaa, en tiennytkaan. Mutta kaikki
info mit4 annetaan otetaan sitten positiivisesti vastaan ja mielenkiinnolla. Mutta se ett4
miten se sitten menee myyntiin ja tuotantoon ja koska, niin se on sitten suuri kysymys.
Siihen pitéisi saada joku aukoton systeemi, ettd me saataisi aina se tieto kun joku rupeaa
tuotteistamaan jotakin taalla sitten. Sen tiedon saaminen onkin aika olennaista. Mutta
sitten taas sellaista mediamainontaa ja muuta niin meilld on hirvedn véhan, ettd me
tehdadn muutamat omat esitteet, Espoo Guide vapaa-ajan matkailuesite joka on meidén
paatuote, ilmestynyt sitten suomeksi ja englanniksi. Se tulee nyt ensimmadista kertaa
matkamessuille jo. Ja sitten kokousesite joka on nyt vuodesta 2008, niin paivitetaan
ensi vuonna. Sitten sen lisaksi meilld on se repéisykartta, meiddn oma kartta. Ja sitten
yksittéiset tuottajat tekee sitd region-map karttaa. Se on meista riippumaton. Niihin on
kanssa rajallinen madré rahaa. Sitten ollaan Helsingin esiteissa maksulla mukana.
Matkailijaoppaassa, Helsinki and Southern Finlandissa ja sitten Look at Finland ja
LomaSuomi. Ne on niin kuin ne p&& tuotteet, koska siind on taas myos ulkomaan
jakelulle. Ettd ne on ne vahdiset mediat, saastetaan ensi vuonna vielda enemmaénkin rahaa
meidadn omaan hakukone markkinointiin. Etta se sahkdinen markkinointi on se kasvava.
Eli siella niin kuin, mika ilmaiseksi pystyy tekemdan hakukone optimoinnilla,
maksullista hakukone markkinointia, ja sitten mietitaan sité sosiaalista mediaa.

E: Jo. Kysyisin vield sellaista, ettd miten sesongit tai vuodenajat vaikuttavat Espoon
matkailuun?

L: No onhan se selvéa ettad se kesa on se sesonki milloin on taéllakin eniten tarjontaa.
Silloin on meri kéytdssé ihan eri tavalla, ja teemaristeilyt ja saaristovene ja kaikki
pyorii. Ja tietysti luonto Nuuksiossa on ihan eri tavalla kéytdssd, ja mahdollisuuksia
sielld. Nyt kun on taas talvi ja lunta, siis timmdinen talvi, niin sitten on tietysti
mahdollisuuksia. Eli laskettelu Serena Ski:ssa ja Solvallassa, ja sitten ihan ladut, ett
niitdhan meilla sitten on. Mutta kun viime vuosina ndmé talvet on ollut sellaisia ett4 ei
ole sitd lunta, tai ettd on ithan muutama viikko, niin ei pysty oikein sen varaan
pelaamaan. Mutta kylla se pédéasesonki johon me kaikki pdaatuotteet ja tapahtumat
sijoitetaan on se kesad. Kevat, kesg, painosanalla kes4, ja sitten syksy. Mutta Helsinkihan
kanssa vahvasti haluaa sitd talven aktivointia ja sinne uusien tuotteiden I0ytdmista ja
muuta. Yhté lailla me haluttaisimme olla siind mukana mutta sitten kun tdmé luonto on



tdmmadinen kun mitd se on, niin sitten on vaikeata myyda jotain valofestivaalia ulkona
kun on pimeéta ja vettd tulee. Etta niin.

E: Jo, kiitos paljon! Téssa tuli paljon hyvia vastauksia.



Haminan Matkailu, Tuula Malo, 22.1.2010
E: Jo, jos vaikka ihan ensimmaiseksi haluaisit kertoa vahén taustatietoja itsestasi?

T: Jo, olen tosiaan Haminan kaupungin matkailusihteeri. Ja olen ollut tdssé samassa
tehtdvassé vuodesta 1997 lahtien. Meill4 on Haminassa toi Haminan matkailu, niin sen
virallinen nimi on Haminan matkailupalvelut ja tapahtumatuotanto. Ja meilld on
vakituisesti siind kuusi henkil6d. He kuuluvat siihen ihan matkailupalvelut, opasvalitys,
matkailumarkkinointi. Ja sitten tuota Hamina Tattoo sotilasmusiikkitapahtuma, silla on
omaa organisaatiota, ja sitten meilld on tuo Hamina Bastioni tapahtuma-areena,
tallainen suurten tapahtumien estradi. Se tapahtumatuotanto tarkoittaa sité.
Matkailusihteeri Haminassa vastaa matkailuneuvonnasta ja matkailuyrittajien valisesta
yhteistyostd, plus sitten tuota tallaisesta alue-seudullisesta ja maakunnallisesta,
ylimaakunnallisesta yhteistyostd. Plus sitten osittain kansainvalisesta markkinoinnista.
Siiné on se perustehtava.

E: Jo. Minulla oli sitten ensimmaéisend kysymyksen tassa ettd mit& uskotte motivoivan
kavijoita tulemaan juuri Haminaan?

T: Tuota Hamina tietysti voisi ajatella sen matkailuvaltteja, tai siis ettd mitkd ne
oikeastaan ovat ne matkailukarjet, mitk& saattaisi motivoida matkailijoita tulemaan.
Historia, kulttuuri, siind erityiset tapahtumat, ja sitten meri ja saaristo. Ja kaikenlaiset
tallaiset luontoelamykset, luontopolut muun muassa. Etté siina noin lyhyesti.

E: Onko teilld jotain erityista vetovoimakohdetta?

T: No, ehkd mina tuossa mainitsinkin tuossa jo meidédn tuo tapahtuma-areena Bastioni,
etta siella on ympéari vuoden tapahtumia. Se on téllainen massiivinen, kahden
jalkapallokentén kokoinen tapahtuma-areena ja siihen pystytetaan sellainen telttakatos
aina toukokuusta-syyskuuhun. Ja se on osa vanhasta linnoituksesta, 1700-luvulta,
tdhdenmuotoinen vanha linnoitus ja tdmén linnoituksen isoon keskusbastioniin on tehty
tdma tapahtuma-areena, etté siell tavallaan historia ja nykypdiva hienosti yhdistyy. Etta
se on varmaan se meidan karkijuttu mikd me markkinoidaan, ja kaikki mika siihen
siséltyy, mukaan lukien my0s tdmén Hamina Tattoo. Mutta sitten mainitsin mygds tuon
meren ja saariston ja luonto. Meilla on noin 400 saarta Haminan edustalla, ja osa kuuluu
itdisen Suomen kansallispuistoon. Eli tdmén tyyppinen tarjonta on meilld tyypillista ja
houkuttelevaa.

E: Jo. No kohdistuuko teiddn matkailuelinkeino enemman kotimaisille vai
ulkomaalaisille matkailijoille?

T: Seka ettd. Suurin osa kotimaisille, mutta tietysti me ollaan siind itérajalla, Venajan
rajalle 40 km niin Venaldiset on meille erittdin merkittdvda kohderyhmé ettd kylla
meidan hirvedn monet matkailuyrittdjat tekee tuotteensa mielellddn venéléisille
matkailijoille, muun muassa téllaiset mokkiyrittajat. Ettd meilldhd&n nuo mokit ihan
loppuunmyyty, vendldiset paljon kayttdd. Mutta sitten siitd seuraavana tulee Keski-
Eurooppa, kansainvélisestd, eli saksalaiset 1ahinng, Saksa ja Hollanti. Ruotsi ei ole silla
tavalla meillé viel& toistaiseksi kansainvalisesti kovinkaan merkittdva. Se on kuitenkin
sitten kun Ruotsista tulee Etel&-Suomeen, niin vaarélld puolella.. Jonkun verran on
tallaisia kauttakulku matkustajaa, eli ruotsalaisia ryhmié jotka menee Venéjalle. Meilla
on yksi tuota meiddn matkatoimisto, Monica Tours, joka on erikoistunut sitten



ruotsalaisiin ryhmiin ja tarjoaa kaikenlaisia palveluja heille ennen kuin he sitten jatkavat
Vendjalle.

E: Okei. No voisitko kertoa jotakin vahvuuksista ja heikkouksista alueella?

T: Vahvuus, oikeastaan tuli jo tuossa edellisessd, tdima meidan maantieteellinen sijainti.
Se on vahvuus vaikka voisi kuvitella jos Helsingista katsoo etta ollaan kaukana. Mutta
ollaan E18-tien varrella, ja nimenomaan tdmé& Vendjan laheisyys tekee sen vahvuudeksi.
Kuin my6s meri. Meillahdn on myos tata Kauppasatamaa, Haminan iso satama, etta
tavallaan meilla tdmé& logistiikka pelaa. Voi tulla tdta merta tai saaristovedelld, tieta
pitkin, niin se on yksi vahvuus. Sitten matkailullisesti ehk& merkittdvin vahvuus on
tama erittain vérikas, rikas historia ja menneisyys. Se on taynn tarinoita ja ihmisia ja
kaikenlaisia historian kadnteita. Niist4 voi saada elamyksellisyytta.

E: Jo. Enta heikkoudet?

T: Heikkoudet ehkd ovat siind matkailun yrityspuolella. VVoisin ehk& sanoa ettd meilla
on paljon pienid matkailuyrityksia. Ei ole mitddn tammoistd suurta lomakeskustaa tai
matkailukeskustaa niin kun veturina. Etta hyvin paljon on sitten tAmmaisia esimerkiksi
maatalousyrittajid, joilla on sivuelinkeinona jonkinlainen matkailutuote ja ne ovat aika
pienid. Siindh&n tietysti on my0ds mahdollisuus. Vahvuus ja heikkous, uhka ja
mahdollisuus. Siind on myds mahdollisuus vahvalle verkostoitumiselle yrittéjilla.
Tavallaan yksinkertaisesti sanottuna se ettd myyd&&n myo0s toista yritysta, tehdaan
sellaisia verkkopaketteja.

E: Jo. Onko nyt olemassa verkostoja ja yhteistyota alueella?

T: On. Siis nyt puhutaan ihan Haminasta tietysti tdmén yrittdjien vélinen yhteistyo,
mutta meilla on seudullisesti aika vahva yhteistyd, Kotkan ja Haminan seutu. Ja tuota,
meilld on sellainen kehittamisyhtio, Kotkan ja Haminan kehitysyhtié nimeltdan Kursor
Oy. Ja meidan kunnat ostetaan télta Kursorilta myods timmaisia kehittamispalveluita. Ja
aika paljon siind on tallaisia matkailuhankkeita. Matkailun kehittdmishankkeita ja
markkinointihankkeet, pyo6rii seudullisesti. Eli vahvaa tallaista verkostoa. Sama on koko
Kymenlaaksossa Kotka, Hamina ja sitten Pohjois-Kouvola, niin meilld on mygds
maakunnallisesti myds Kouvolan.. puhutaan Pohjois- ja Etela-Kymenlaaksosta, myos
hyvin vahva verkosto. Ja nyt me ollaan levittadydyttynyt siihen 1td-Uudenmaalle, Porvoo
ja Loviisa. Meilla on yhteisid esitteitd Porvoon ja Loviisan kanssa. Venesatamat,
moottoripyora esite, tammaoisia kohdemarkkinointi esitteitd ja kamppanijoita.

E: Jo, no tuota, minulla oli tdm& Helsinki and Southern Finland lahtdkohtana tahan
ty6honi, ettd miten se mielestanne toimii?

T. No, ihan tosi hyvin. Ett4 Hamina on ollut mukana t&ssd ryhmassg,
alueorganisaatioryhmaéssa, plus sitten on hyddynnetty tatd Helsinki and Southern
Finland-esitetta jolla on aika iso jakelu. Helsinkih&n toimii gatewayna koko Suomeen,
kansainvélisesti. Ettd se on tietysti tarked meille ettd sieltd tulee nyt just esimerkiksi
saksalaisia ja muualta Keski-Eurooppaa. J se on osoittautunut kauhean hyodylliseksi
siind mielessé ettd Helsingill&kin on tarvetta timmaoiseen lisdtarjontaan. Niin eivat ndma
matkat kuitenkaan ole niin pitkié. Ja jotain téllaisia messuyhteisty6-, workshoppeja ja
Pietarissa ollaan oltu Helsingin kanssa niin, me ollaan koettu se hyddylliseksi.



E: Olisiko teidén alueella, Haminassa, jotain kapasiteetteja, esimerkiksi yrityksid, joita
pitaisi nostaa esille tai joiden myyntid voisi koordinoida alueorganisaatioiden kautta?
Joita voisi hyodyntaa esimerkiksi Helsingin ja Haminan yhteistyossa?

T: Jo.. Loytyy kylla jotkut hyvin pitkélle tuotteistettuja, esimerkiksi tulee mieleen
meidan kalastuspalveluyrittdjd kun omistaa saaren ja sitten on mantereella sellainen
tdyden palvelun, 1&ahinna téllaisille incentivematkailijoille. Ja varmasti téllaisia, meilla
on tulossa hyvid maaseutukohteita, ohjelmapalveluita. Esimerkiksi pakettia vanhanajan
heindtekoa peltoevdineen, ei varmasti, Helsingin seudulta ehka ei 16ydy. Ja sitten
luonnollisesti ndmd meidan isot tapahtumat. Niissd on sitten sitd paketointia, ettd
Hamina kun meilld on majoituspaikkoja aika vahan, ja hotelleja. Suurten tapahtumien
aikaan niin meilla on paljon péaivékavijoita niin silloin voisi kuvitella etta tatd puolta
voisi ehk& Helsingin kanssa yhteistyssa nostaa enemman, tapahtumakévijoita.

E: Jo. Milla tavoin péaakaupunkiseudun kaupungit ja alueet voisivat mielestanne
parhaiten hyddyntaa toisiaan?

T: Niin téssd ndita oikeastaan tuli. VVarmaan niitten tuotteiden kautta ja ldhinna nyt
varmaan sitten kansainvélisilla markkinoilla entistd enemman. Ollaan aika paljon tehty
sitd imago markkinointia mutta ehké entista enemman sen tuotetarjonnan kautta.

E: Jo. No tuota, missd maarin teille tulee kyselyja yhdistadd Helsinkid ja Haminaa?

T: Aika vahén on toistaiseksi vield. No Helsinki Expert on jotain kéyttdnytkin mutta
tuota..

E: Haluaako ne venélaiset jotka tulevat Haminaan sitten ndhda Helsinkiakin?

T: Jo. Sitdhdn me jaetaan kylla koko ajan, kun meilla on se i-toimisto, niin koko
Suomen tietoa, ja venaldisille nimenomaan Helsinki-materiaalia ja sit4 infoa jaetaan
kylla. Meilla on kaikki markkinointimateriaali Helsingista kylla usealla kielelld. Etta
siind mielessé tietysti. Meilld on nyt venéldisten suhteen tapahtunut sellaista ettd ne ei
ole enéa niin kuin ostosmatkailijoita ja ryhmédmatkailijoita vaan yksilladn matkailijoita
jotka on kiinnostuneita nahtavyyskohteista. Meillda on kasvanut vendldisten maara
nimenomaan nahtavyyskavijat, eli tuota piipahtavat Haminassa hetken aikaa, juovat
kahvia ja syovét lounasta ja kdyvét katsomassa nahtédvyydet ja sitten ne jatkavat
mahdollisesti just Helsinkiin. Etta siind on tavallaan hyvé pysahdyspaikka, kertoa siita
eteenpdin.

E: Jo. Tiedattekd missa mérin Helsingista tulee ulkomaalaisia, tai kotimaalaisia, ryhmié
Haminaan?

T: Ei, meill& ei ole sellaista tilastoa ettd ei me kysyté ettd misté tulette. Muuta kun sitten
noissa laatu-, asiakaskyselyissa. Ettd me ei olla sellaista kysytty. Silloin oikeastaan vaan
kohdemaa, ja silleen padékaupunkiseutu. Etta silla tavalla tietysti nyt ollaan puhuttu aika
paljon kansainvalisestd, mutta kotimaanmarkkinoista meidan tarkein kohdealue on
paékaupunkiseutu. Sieltd on se 150 kilometri4, puolitoista tuntia. Niin
paakaupunkiseutu on meidan kohdealuetta kotimaan markkinoilla. Niin kun nyt taalla
matkamessuillakin. Mutta meilla ei ole tarkkaa nyt, se olisi sellainen tutkittava juttu.

E: Jo. No sitten ettd mitd tuotteita kysytdan eniten? Vastaako tarjonta teilla kysyntaa?



T: Jo, no nuo tapahtumat on tietysti se, kotimaanmarkkinoilla tapahtumat. Sitten meilla
on tarkednd kohderyhména senioriryhnmématkalaiset. Meilld on tdmmaoisid aikamatkoja,
paketteja heille, ettd niitd kysytdan. Sitten kansainvalisesti, jos pohditaan
kohderyhmittédin esimerkiksi vendldiset, mokkeja ja sitten tallaiset luonto-,
liikuntaelamykset, kalastus, meilld on laskettelurinne, laskettelu ja luontoelamykset,
sithen mokit kanssa. Se on se kysynta.

E: Sellaista l16ytyy?

T: Loytyy, mutta ei ehk& tarpeeksi, ettd voi sanoa ettd loppuunmyyty sesonkiaikoina.
Venalaisilla on se vuodenvaihde sesonki ja toinen on kesa.

E: Jo. No miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii alueella?

T. Se on hyvin pitkalti saanut sellaisia hienoja kehitys-syséyksid néitten
matkailuhankkeitten ~ kautta.  Eli ~ ollaan  jarjestetty  yrityksille  erilasta
verkostoitumiskoulutusta, tuotteistamiskoulutusta, joita hankkeet on niin kuin
tukemassa. Tietysti siihen tuotteistamis-, markkinointiin liittyen on oleellista ettd siihen
liittyy sitten tdm& myynti ja markkinointikin. Ja tuota meilld on ollut sitten erilaiset
teemat monta kertaa, voisin esimerkiksi mainita nyt viime vuonna meilla oli Haminan
rauha, juhlavuosi 2009, Haminan rauha allekirjoitettiin vuonna 1809, eli 200-vuotis
juhla. Niin meilla oli sellainen oma projekti Haminassa, nimenomaan téllainen niin kuin
tavallaan tuotteistamis-, luovien tuotepaja, mihin voi tulla yhdistykset ja yritykset, ja
sieltd syntyi tallaisia ohjelmapalveluja. Etta kylla se on téssé ihan hyvassa kehityksessa,
mutta enempikin voisi olla.

E: Jo. Autatteko te niin kun yrittdjia?

T: Jo, meilld on nimenomaan tdma kaupungin matkailu sitd varten, ettd tarjotaan
tallaisia vélineitd verkostoitumiseen ja tuotteistamiseen. Kuten min& sanoin ettd meilla
on paljon niitd maatalousyrittdjia joilla on matkailu sivuelinkeinona. Niin ne tarvitsevat
just, ettd se on véhan erilaista kun maatalousyrittdminen. Oma lajinsa.

E: Jo. No sitten minulla oli tassa city-breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut tutkimuksen
teemoina, ett4 jos niit4 ajattelee niin mitk& tuotteet myyvét parhaiten?

T: No mainitsinkin nuo Kiertoajelut, timmdiset paketit, senioriryhmét. Ja kauhean
suosittuja on ollut tallaiset draamalliset, ettd on eldvditetty siis museoita ja historialliset
tallaiset kohteet silla tavalla ettd on roolihenkildita ja niin poispain. Me ollaan jo
useammat vuodet tehty jo niitd. Ettd semmoinen perinteinen bussikiertoajelu ei enda
oikein myy. Luontomatkailu, kerroinkin ettd meilld on aika paljon mahdollisuuksia,
luontopolkuja ja niin pois pdin, kalastusta, veneilyé saaristossa, tilausristeilyjé. Ja tuota
Hamina on aika idyllinen pieni kaupunki, meilld on 22 000 asukasta, etté tallainen city-
breaks ei oikein meillda ehka tuota.. Meilld ei ole sellaista kaupungin, eli sellaista
kaupungin yoeldmaa... Vai miten sind maérittelet tdman city-breaks?

E: No, onhan se kaupunkiloma periaatteessa, mutta voihan sitd ajatella ettd jos
esimerkiksi vendjélté tulee, Pietarista, ja hakee sitd rauhaa vaikka viikonlopun ajaksi ja
sitten palaa taas takaisin omaan arkeen..

T: Niin, jo. Mutta ettd sanoisin ettd tuota nuo luontomatkailija ja kiertoajelut kuitenkin...



E: Okei. Miten sitten viel& sesongit vaikuttavat Haminan matkailuun?

T: No Hamina on kesékaupunki. Tietysti kun meilld on toi tapahtuma-areena
toukokuusta-syyskuuhun, silloin tapahtumat pyorii. Talvella meilld on tietysti
joulutapahtumaa ja uuden vuoden juhlat ja sellaista, mutta kesa on meidan tarkein
sesonki. Sitten venaldisia ajatellen toi vuodenvaihde, sitten joulukuun puolesta vélista
sitten tammikuun puolivaliin.

E: Jo. No ehditko viela kertoa alueen ja matkailutuotteiden markkinoinnista, ettd miten
se toimii?

T: No niin, tdssd Hamina on matkamessuilla omana itsendan. Mutta me ollaan nyt
pohdittu nditd verkostoja, organisaatioiden valistd yhteistyotd, niin markkinointia
tehdaan varsinaisesti kansainvaliselld puolella paljon ja sitd kautta yhteistydssé,
yhteisty0 on voimaa. Ja tuota meidan markkinointivélineet ovat messut, workshopit,
sellaiset ammattilaisten myyntitapahtumat, ja sdhkdinen viestintd. Meilla uudistui nyt
just matkailun kotisivut, torstaina aukesi uudet, joka on aika tarked. Sitten ollaan tietysti
kaikissa visitfinland-maaportaalissa mukana ja hyédynnetdadn naita. Facebookiin pitaisi
tassa kirjata fanisivuja, etta saataisi tdiman sahkoisen viestinnan entistd enemman. Ja
sitten edelleen tuotanto ja joten kerroin tuossa niin me tehddan myods seudullisesti
yhteistyossa ja nyt niin kuin tdma Helsinki and Southern Finland-esitettd laajemminkin.
Ja tuota markkinointi vaati aina taloudellisia resursseja ja enemmankin voisi olla, etta
sama mik& kaikilla kunnallisilla organisaatioilla niin leikatut budjetit, lama on iskenyt
ettd kaikkeen ei pysty osallistumaan. Sen takia esimerkiksi Vendjan markkinat taytyy
tehda hyvin sellaisena tdsma-markkinointina  ja hyodyntéa naita
ammattilaismyyntipéivid ja markkinoida venaldisten matkatoimistojen kautta. Meilla ei
ole varaa lahted kuluttajamarkkinointiin.

E: Jo.
T: Olisiko tdma tassa?
E: Jo, se oli varmaan sitten tassa. Tuliko teille viel& mieleen jotain?

T: No en tiedd, mind varmaan tassé puhun vaan paallekkain jos jatkan.



Hankoon matkailu, Anna Piiroinen, 20.1.2010
E: Jo, eli haluaisitko ensin kertoa jotain taustatietoja itsestasi?

A: Jo, eli nimeni on Anna Piiroinen ja toimin tassd matkailupaallikkonéd. Olen itse
asiassa ditiyslomasijaisena tassa, eli virallinen matkailupaéllikké Marika Pulliainen on
toista kertaa ditiyslomalla, ja miné olen toista kertaa tassa sitten talla paikalla. Ja siina
vélilla vastasin markkinoinnista ja myynnistd, tassd samassa firmassa. Ja Hangon
kaupungin matkailutoimisto on sataprosenttisesti Hangon kaupungin omistama, mutta
osakeyhtiomuotoinen, joka minun mielesta on tosi hyva juttu. Eli pystytdan toimimaan
tavallaan itsendisemmin ilman ettd kaikki esimerkiksi markkinointitoimenpiteet
tarvitsee valssittaa lauttakuntiin tai muuhun. Meilld on kaupungin vuosibudjetti jonka
puitteissa me toimitaan, ja sitten meilla on lisdksi matkanjarjestdjaoikeudet, eli
pystytdan ryhmille raataléimaan sitten. Ja hoitamaan varaukset ja koko paketti sitten,
tdmmaisia erilaisia ryhmid, yritysryhmié tai yhdistyksia ja muuta niin he saavat sitten
meidéan kautta. Ja sitd kautta saadaan myos vahan lisaé rahaa, koska tdma raha on pienta
naissd touhuissa. Ja se kaikki raha mitd matkanjarjestajatoiminnasta tulee, kdytetaan
omaan markkinointiin.

E: Jo. Oletko opiskellut tat4 alaa?

A: Ei, en ole matkailualalta. Olen ollut it-firmoissa markkinointipuolella, mutta onneksi
se tybhaastattelussa ei koettu ongelmaksi vaan ettd se markkinointikoulutus ratkaisi
vaikka ei ole muuta koulutusta sitten matkailualalta.

E: Niin just. Jo, voidaan menna siihen ensimmaiseen Kysymykseen. Eli mitd uskotte
motivoivan kavijoita tulemaan juuri tdnne Hankoon?

A: No Hangossa on tosiaan yli sata vuotta jo matkailuhistoriaa, ettd meilla on vahva
brandi matkailukaupunkina. Ja meilla on vahva brandi edelleen kylpyldkaupunkina
vaikka meilla ei ole kylpyl&aéa ollut sitten vuosikymmeniin. Mutta edelleen saadaan muun
muassa puhelinsoittoja, ettd mik& sen kylpylan puhelinnumero on. Hanko on Suomen
eteld, eli se on yksi sellainen selked asia miksi ihmiset tanne tulee, ettd tdmé on Suomen
eteldisin paikka jota moni kokee ettd he haluavat ndhda ainakin kerran elaméssaan. Ja
sitten taas meilla on hyvin paljon kanta-asiakkaita, eli sellainen mikd minéd kutsun
Hulluna Hankoon-ryhmaksi, jotka tulevat uudestaan ja uudestaan. Etta taalla koetaan
ettd tosiaan ilmasto on ihana, miljo6 on kaunis, taalla paljon mielenkiintoisia
tapahtumia. Ja yhd enemman ja enemman alkaa olla ihmisi& jotka haluaa tulla muulloin
kuin kesélla. Ettd silloin ne valtit ovat eri, silloin se on se luonto ja semmoinen
rauhallisuus ja hiljaisuus. Ja kesalla yleensa sitten tapahtumien ja aurinkoisen ilmaston
ja rantaravintoloiden, ja semmoisen kesdeldmén takia tietysti sitten tullaan ténne
Hankoon. Ja meri, meri todella moni sanoo ettd on se juttu. Se on niin auki tassé, se on
niin erilailla kun esimerkiksi Tammisaaressa. Etta toi aava meri on... Olen itse siis ollut
ensin matkailija Hangossa ja sitten ihastunut tdhan kaupunkiin niin paljon etta loppujen
lopuksi muutin kokonaan. Ett4 tieddn kummaltakin kantilta sen, ja se vetovoima on
kova.

E: Jo, onhan se meri ihana! No, haluatko kertoa ihan lyhyesti siitd ettd miten
matkailuelinkeino toimii taall4? Miten te toimitte ja..



A: Jo, me tosiaan toimitaan niin ettd kaupunki omistaa. Ja kaupunki antaa sen
vuosibudjetin joka on 165 000 euroa vuodessa, joka on siis tosi pieni summa rahaa.
Hangossa kuten tosi monessa paikassa muuallakin, niin edelleen on hyvin vaikea
mieltdd matkailua elinkeinoksi vaikka se sitd on. Etta4 just juhlapuheissa mainitaan
Hangon kolmeksi tukijalaksi teollisuus, satama ja matkailu. Mutta se matkailu ei saa
niin kun vieldkdan arvoistansa huomiota. Ettd itse olen ollut taalla nyt nelja vuotta ja
huomannut  ydinkonkreettisesti  sen  ettd  yllattdvdn  suuri  osa  minun
viestintdvoimavaroista menee siihen ett4 joudun vakuuttamaan omaa vékeg, eli omia
paattdjia taman tyon merkityksesta. Se on uskomatonta mutta totta. Matkailussa liikkuu
Hangossakin noin 30 miljoonaa vuositasolla, mutta sitd ei nahda, sita ei osata mieltaa
samalla lailla, on helpompaa laskea sataman tai teollisuuden. Ja sitten matkailu on
Hangossa aina kasvava tyollistavad ala. Ja koko maailmassa matkailu on tietysti
kasvavimpien joukossa. Sen potentiaali on rajaton. Matkailua ei voi viedd, samalla lailla
kun joku teollisuus tietysti voi muuttaa Kiinaan, niin matkailutuotteita ei voi siirtdé. Ja
vaikka kuinka teknologia kehittyisi, niin se on palveluala, se vaati aina ihmisia, etta on
hyva tyollistgja. Mutta muuten niin meilld on paljon matkailuyrityksia talla alueella. Ne
ovat tosi pienid, monet jopa yhden hengen yrityksid. Me tarvittaisiin paljon enemman
semmoista majoituspuolella kapasiteettia ja yrittdjid. Tanne meilld on kyselyitd
semmoisista sata hengen konferensseista, mutta ei mitddn mahdollisuutta ottaman
vastaan sellaisia. Ettd menetetdadn siind ihan selkeasti sitten. Mutta toivottavasti nyt
sitten jo vahan vireilld olevat hankkeet, ja sitten tarvitaan siihen vield véhan lisaa, niin
ollaan jo siella. Etta se on ympadri vuotista. Ja sitten tietysti tammaoiset yritysryhmat ja
seminaarit olisi semmoinen hyva tapa kasvattaa sitd, koska meidédn
matkailustrategiassakin me ollaan linjattu, ettd me halutaan koko ajan ettd tdmé miljo6
ja luonto sdilyy. Tastd ei olla tekeméssd massamatkailukohdetta. Me ollaan ihan
tyytyvaisié etté taéalla ei ole mitddn puuhamaata, ja etté ei tarvitse ladata kaikkea siihen
muutamaan kesakuukauteen, kaikki potentiaali. Vaan nimenomaan niin kuin ympari
vuoden k&vijoitd, ja nimenomaan téllaista yritys- ja seminaariryhmat litkkuukin silloin.
Ja ne ovat ne ryhmat myds jotka kayttaa eniten rahaa per vuorokausi.

E: Niin. Onko teilld jotain suunnitelmia majoituspuolelle, tai miten tdma kylpylajuttu?

A: No nythan meilld on Hjallis Harkimon kanssa télla hetkelld neuvottelut meneillaan.
Tai itse asiassa ollaan jo niin pitkélla ettd sopimus on allekirjoittamista vaille valmis.
Mutta se ei vield yksinddn ratkaise kaikkea. Ettd se on semmoinen noin
nelisenkymmenen huonetta, ja haluan tdnne véahintadn sadan huoneen hotelli. Tamé& on
enemman hyvinvointikeskus jossa saattaa olla sitten enemman kohderyhmana tallaiset
yksittaiset matkailijat, ja ehkd jonain pdivana senhdn ei tarvitse edes sijaita valttamatta
kaupungin ihan keskustassa, niin taalla voisi olla sitten esimerkiksi Tvarminnen tai
Taktomin alueella, ihan mielettomid, tai Santala tai muut. Niin joku sitten vield
enemman konferensseihin ja seminaareihin keskittyvd. Mutta siihenhdn me ei voida
muuta tehdd kuin luottaa siihen ettd meiddn markkinointi tietylla tavalla toimii sen
lisdksi ettd se matkailumarkkinointi saattaa kannustamaan investoimaan. Niin kuin
luomalla koko ajan ja pitdmalla sitd brandid hyvassd kunnossa, niin sehdn on
investoijallekin silloin houkutteleva.

E: Jo. No kohdistuuko teiddn matkailuelinkeino ja markkinointi enemman kotimaisille
tai ulkomaalaisille?



A: Ehdottomasti enemmén kotimaisille. Meilld ei ole edes mitdan rahallisia
mahdollisuuksia lahted markkinoimaan ulkomaille. Ett4 valilla just kuulee naitd, ettd
miksi ette ole Intian markkinoilla, ettd sielld olisi ihan mieletén potentiaali. Mutta jos
sitd markkinointirahaa on k&ytdssa noin 40 000 euroa vuodessa, josta on tehtava esite ja
kartta. Niin, niin sanotusti niilla rahoilla ei lahdetd Intian markkinoille, eik& oikein
mihinkdan muuallekaan. Ett4 oikeastaan meill4 on enemman sitten, se on hyvin paljon,
se on 90 % kotimaisille matkailijoille. Ulkomaisista matkailijoista tavoitellaan niita
jotka on jo Helsingisséa tai Turussa. Etta he ovat jo valinneet siiné vaiheessa Suomen ja
yleensa sitten padkaupunkiseudun, ja sinne me paastdadn jonkun verran kasiksi. Ja
muuten meidan tehtéva onkin tehda sitten enemman MEK:ille tuotteita ja jollain tavalla
on saatava niin kuin koko tdmé alue brandattya niin, ettd kun on vahvasti Lappi, ja sitten
jonkun verran tuo Ita-Suomi MEK:ill&kin ettd mit4 he markkinoivat eniten. Niin jos me
saadaan padpalikat kuntoon téll& alueella, niin silloin koko tata aluetta voitaisi niin kuin
MEK:in kautta markkinoida. Mutta se menisi MEK:in kautta, ettd ei ole resursseja
sithen etta l&hdettdisimme sitten tosiaan tuonne isosti.

E: Onko teilla olemassa jo jotain niin kuin sellaisia tuotteita?

A: Meilld on talla hetkella just alkamassa Raaseporin kanssa ihan supermielenkiintoinen
projekti, joka on tyonimelld the South Coast of Finland, jossa oli alun perin tarkoitus
ettd kaikki kaupungit ja kunnat valiltd Helsinki ja Hanko olisivat mukana. Taméa on ihan
minun lempilapsi, on niin paljon kayttanyt tdhan nyt energiaa ja aikaa. Mutta nyt
toistaiseksi nayttaisi silta ettd olisi vaan Raasepori ja Hanko, ja sitten Helsinki
yhteistyokumppanina. Eikd me niin kuin vakisin lahdetd siihen vetamé&an muita,
tiedetddn kyllad ettd me ollaan alueella aika lailla ne vetovoimaisimmat. Raasepori
kokonaisuudessaan, joka siséltdd nykyadn Fiskarsia myoten ja sitten Hanko itsessaan.
Niin siita just sellaista tuotetta joka tavoittaa kotimaan matkailusta timmdiset urbaanit
nuoret aikuiset, ja sitten Helsingissd olevassa matkailijat, ja just tarjoa MEK:ille
tdmmadisen uuden tuotteen jota ne voisi.. Tiedetddn esimerkiksi ettd ranskalaisilla on
selvasti kasvava kiinnostus tata aluetta kohtaan. Etta tdmé& just South Coast tullee just
siitd ettd se on semmoinen Ranskan South Coast tai Riviera tai ndin. Ettd haetaan niit,
etta taalta 16ytad ikaan kuin sen saman, eldmasta nautiskelun. Mutta sitten semmoisella
ihanalla suomalaisella ja saaristolaisella meiningilla. Ettd tdma on nyt semmoinen
isompi vaantd, me ollaan oikeastaan siind kdynnistetty tdma juttu, ja nyt yritetddn saada
rahaseppo mukaan siihen. Ja Helsingissa olen kdynyt puhumassa Jussi Pajusenkin
kanssa siitd, ja muiden tahojen. Muuten tuossa olikin noista strategioista, niin
matkailustrategiahan meilla on, se 16ytyy meiddn nettisivuilta. Mutta siellakin pitaisi
vahan paivittad, mutta ne linjaukset ovat juuri nama.

E: Jo. Eli onko teill& yhtaddn ulkomaihin markkinointia itse, l&hdettekd johonkin work-
shoppeihin mukaan tai sellaista?

A: Ei. Ei ole oikeastaan talla hetkelld ollenkaan. Meilld on vield kotimaassa ihan
valtavasti ihmisié jotka ei ole koskaan kaynyt Hangossa, etté yritetadn ensin saada ne.

E: Mm. Mutta tuo South Coast projekti kuulostaa tosi mielenkiintoiselta!

A: Niin, min& luulen kanssa. Ja se ettd tima on niin usein ajateltu jotenkin sellaisen
aluepolitiikan kautta, ja kaikki ne nimetkin on sitten timmoisid Lansi-Uusimaa, joka on
niin kuin boring, boring, boring.. Mutta silloin kuin olet se South Coast of Finland,
sinulla on kaikki se charmi ja seksikkyys jo siind. Ja sitten vaan luoda se maailma, ja



pysya siind. Ja kunnon selked suunnitelma, ja yksi punainen lanka. Niin luulen etta siita
voisi tulla tosi hyva juttu. Ja siind silloin isosti just timmoinen kulttuuri, lahiruoka,
luomuruoka, vahédn tdmmdinen slow-life tyyppinen juttu. Eri harrastajaryhmat,
Hankohan on kuuluisa surffareista, laskuvarjohyppagjista ja niin edelleen. Etta rajataan
tavallaan silla milld markkinoidaan. Etta siind perinteisessa matkailumarkkinoinnissa
menn&an hirvedn paljon sellaisten perinteisten néhtavyyksien kautta, mutta tdssa olisi
paljon sitten uutta.

E: Jo. No haluaisitko kertoa jotain vahvuuksista ja heikkouksista?

A: No vahvuuksia on tosiaan se ettd Hanko on tunnettu. On Suomessa monia paikkoja
jotka on huomannut sen, ettd 'hei, meilld ei olekaan mitddn muuta, ettd meidan taytyy
kehittad se matkailuelinkeino'. Ehké sen takia sité taall4 ei edes osata arvostaa, koska se
on aina ollut. Kun ajattelee sitten taas jotain paikkakuntaa keskelld ei mitdan, joka
yhtakkia tajuaa, ettd matkailu on elinkeino. Ja he satsaavatkin siihen, ja alkavat niin kun
nollasta rakentaa, ettd nyt tdmd ryttyld on tosi makee mesta. Mutta meilldhédn on
olemassa se kaikki jo. Ja heikkoudet ovat just siind ettd ei ymmarretd sita
matkailuelinkeinoa, ei satsata siihen. Ett4 se on tavallaan se haaste. Mutta toisaalta
tallaiset ajat on nyt just oikeat ajat muuttaa sitd mieltd, ettda perinteinen teollisuus
menettdd koko aika tyOpaikkoja, karsii toisella tavalla esimerkiksi taloudellisissa
tilanteissa, niin kuin satama. Ja sitten taas matkailu, niin moni yrittaja teki viime keséna
kaikkien aikojen tuloksen. Ja heikkouksiin niin kuin koko alueella ajatellen on se, etté
meilla on ollut hyvin vaikeata just tehda yhteistyota. Ei Raaseporin, tai ennen Raasepori
Tammisaari ja Hanko teki jo paljon yhteisty6td, ja nyt sitten Raasepori ja Hanko. Mutta
koko alue, kun téllakin alueella on sellainen aluekehitysalue joka on niin kuin ihan
Lohjaa myd6ten. Niin sitd me ei selvasti saada mukaan, eikd me niin kuin oikeastaan
jaksetakaan ehdoin tahdoin. Ettd me ollaan niin kuin niin eri lahtékohdissa, kun se just
vasta ldhdetddn rakentamaan se touhu ja meilld se on tosiaan ollut sata vuotta niin..
Mina en kanssa ole valmis tekemaén kauheasti kompromisseja siing, kun tiedan etta
meilld on asiat aika hyvin ja me ollaan toteutettu nyt kolme nelja vuotta hyvin
johdonmukaisesti matkailustrategiaa ja muuta. Niin en jaksa sitten lahted tekemaan
esimerkiksi, kun ndistd kompromisseista niin voi kéayttada esimerkkina just kun yritettiin
saada tdhan tdman South Coast of Finland mukaan, niin ne eivat halua. Ne haluavat etta
tdmén alueen nimi on West Uusimaa Region. Ja min& yritdn sanoa ettd West Uusimaa
Region verrattuna South Coast of Finland, ettd kumpi niin kuin kertoo enemman,
kummassa on latinkia enemman, kummassa on fiilistd enemman. Niin mind en sitten
taas siind kanssa jousta. Mutta se on haaste talla alueella, ettd pitaisi tietysti pystya
puhaltamaan yhteen hiileen. Mutta onneksi Raasepori jo nyt noinkin isona alueena ja
hanko, niin me ollaan jo ihan varten otettava sitten yhdessa.

E: Jo. Olisiko vield jotain muita vahvuuksia?

A: No tosiaan sitten vahvuuksista tietysti tulee mieleen niin paljon. Ollaan se Suomen
aurinkoisimpia paikkoja, ettd voi vedota tallaisiin asioihin. Ja harrastusmahdollisuudet,
ja se tapahtumien kirjo ja kausi. Heikkouksista sitten vield ihan jos Hangosta puhutaan,
ettd jos ei koko alueesta niin sitten taas just esimerkiksi majoituskapasiteetti ja
majoituksen taso, se hinta-laatusuhde, on ehdottomasti heikkous. Ja sitten se ett4
taytyisi saada just, me ei voida itse muuttua sitten kulttuuritapahtumiksi esimerkiksi.
Meidén taytyy saada tanne sellainen vahva, hyvé pohja kulttuurielamélle. Koska se on
sen ymparivuotisuuden edellytys, ettd kukaan ei voi marraskuussa sitd beach volleyta



pelata. Etta taélla taytyisi olla korkeatasoisia nayttelyita ja semmoista sitten, joka ei olisi
séista riippuvaista.

E: Jo. No voidaan siirtyd siihen seuraavaan. Eli onko taalla kapasiteetteja, esimerkiksi
yrityksid, joita pitdisi nostaa esille tai joiden myyntid voitaisiin koordinoida
alueorganisaatioiden kautta? Jotain mité voisi hyodynt&dd Helsingin ja Hangon vélisessa
yhteisty0ssa?

A: Ongelma on tosiaan se, ettd meilld on niin pienid yrityksid. Se on se semmoinen
haaste, ja tosiaan olisi heikkouksista vieldkin kun puhuttiin. Niin se on tietylld tavalla
vahvuus, etta silloin se palvelutaso saattaa olla hyvin henkildkohtaista ja se voi olla kiva
juttu. Mutta se on heikkous just sillain, etté jos yritys on niin pieni, niin on tosi vaikeata
markkinoida esimerkiksi isosti jotain. Jos tiedat, ettd sinne ei mahdu. Et voi
markkinoida jos joudut sitten saman tien sanomaan ettd se on jo loppuunmyyty. Etta
ehdottomasti tarvitsi enemman sité sitten, mutta Helsingin matkailutoimiston kanssa
kun on keskusteltu, niin ne ovat just sanoneet etta pystyisittekd semmoista ekoluksusta
tuottamaan, sen tyyppisia palveluita, tai yrityksia tuomaan, niin he maisivat kuin siimaa.
Etté se olisi semmoinen mitd he kaipaavat tueksi sithen omaan. Ja just Helsingin kanssa
me haluttaisimme sitd yhteistyota tehda. Ettd meidan myos tamé valimatka ei ole juuri
mitadn, etta jos ajat italiassa lounaalle kaksi tuntia ihan kevyesti hyvén ravintolan takia..
Ettd niin kuin tdma psykologinen vélimatka pitdisi saada tasta pienemmaéksi, mutta
junalla tai autolla se ei ole juttu eik&d mik&an. Mutta muuten sitten jos ajattelee kaikkia
muita vahvuuksia niin timmoisen alueorganisaatioiden kautta ja timmoisesta misté just
puhuttiinkin, mikd on syntymé&ssa. Niin kapasiteettia sitten taas on, ettd on mieletdn
historia, ja jos ajatellaan ettd meilld on hyvia tassd, just Fiskars, ja nouseva Billnas,
Tammisaaren vanha kaupunki, Hanko. Niin se alkaa olla jo sellainen kokonaisuus etta
ehdottomasti siind on yksi valtti. Mutta myynti alueorganisaatioiden kautta, niin ndma
on hankalia asioita, koska me ollaan puhuttu just semmoisessa AKO, mik& me ollaan,
ohjausryhmakad, etta pitdisikd meilla olla yksi alueellinen markkinointiorganisaatio. Niin
min& olen sanonut ettd ei. Meilla pitdisi olla vain yhteinen esimerkiksi mainostoimisto.
Jos me ensin laitetaan rahaa johonkin markkinointiorganisaatioon joka sitten palkkaa
mainostoimiston, niin se on ihan hirvedn kallis kulurakenne. Meilld ei ole sellaiseen
mill&&n varaa. Ja toinen sitten se myynti taas, niin se, etté olisi joku joka myisi, niin se
edellyttdisi sitd, ettd sinulla pitéisi olla aika paljon enemmé&n semmoisia yrityksia jotka
pystyisi tuomaan niin kuin nettiin niitd tuotteita. Ettd timmdiset pienet yritykset, ja
meidankin majoitusliikkeissd, niin ei me saada edes taalla varausjarjestelmas,
yhtendistd. Koska ei taalla ole semmoista majoitusliikettd jossa joku istuisi koko aika
respassa. Ettd ndma on sellaisia pienid villoja joiden omistajat huitelee missa huitelee ja
kirjoittaa vihkoon ne varaukset. Ettd ei viela ainakaan. Mutta pakkohan siihen on
mennd, ja kyllah&n se niin  kuin tietysti helpottaisi sitten asiakkaita.
E: Jo. No miten verkostot, olet kertonut jo jonkin verran yhteistyosta..

A: Jo. Eli yhteistyota eniten Raaseporin kanssa. Toimii hirvedn hyvin, ettd meill4 on
ollut ihan yhteisia ratikkakamppiksia ja muuta. Mutta sitten taas toisaalta me ei olla
matkamessuilla, etté sielld on alueelta melkein kaikki ndmé& muut kaupungit ja kunnat,
tdmmaoisen lansi.fi-osaston alla. Mutta ming sanoin vain ettd kuolen ruumiini yli meidéan
lansi.fi niin kuin otsakkeen alle, kun me ollaan Suomen eteld. Etta se ei ole minun juttu,
ja sitten muutenkin matkamessut niin koen ett4d me ei hyddyteté siitd yhtddn. Se on
hirveén kallista. Ja me ei tavoitella minun mielestdni meidan kohderyhmaa siella. Jotkut
toimivat ja jotkut ei. Ettd tdma aluekehitysorganisaatio AKO, joka muuttaa nimensa nyt



vuodenvaihteessa KOKO:ksi. Loytyy esimerkiksi luoko.fi-osoitteesta, niin sielld on
tallainen oma matkasektorinsa missd me ollaan. Mutta se ei ole ollut yksinkertaista.
Ollaan niin paljon mietitty Raaseporin kanssa ettd voitasiko ehdottaa ettd se
vuosibudjetti siella jaettaisi kahtia, ettd Lohja, Inkoo ja Nummi-Pusula, ndma saisi tehdé
silld omalla puolellaan mité tekee, ja Raasepori ja Hanko saisi tehda silla omalla
puolella. Just kun ne laht6kohdat ovat niin erilaiset. Sitten joudutaan meneméaan muuten
mukaan semmoiseen missa me ollaan niin kuin jo monta askelta eteenpdin, etempana.
Niin se on v&han hankala juttu. Mutta muuten verkostoja ja yhteistyoté kylla. Ja tosiaan
nyt me sitten halutaan olla yhteistydsséd Helsingin kanssa. Me halutaan ottaa heti ne
iIsoimmat kumppanit sielld, ja on siis viritelty ajatuksia ettd voisikohan tehda vaikka
Ahvenanmaan kanssa jotain hauskaa. Tai 16ytad esimerkiksi just Ranskasta joku hauska
ystavyyskaupunki. Tdammaoisen perinteisen ystavyyskaupunkiohjelman ulkopuolelta, ja
keksia jotain. Kaikki on sitten vain ajatuksista ja resursseista kiinni. Ideoita on kylla
paljon. Mutta Raasepori-Hanko yhteisty0 toimii loistavasti, ja on vain parantunut vuosi
vuodelta tassa. Ihan yhteisten markkinointikamppanijoita ja...

E: Niin just. Miten se tuota Helsinki and Southern Finland-yhteistyd, oletteko mukana
paljon siind?

A: Me ollaan siind esitteessdé mukana, mutta en koe sitd niin kuin ihan &lyttdmén
hyodylliseksi kylla. Jossain vaiheessa ajattelin ettd pitéisikd sen jattaa kokonaan pois.
Ett4 sitten kun kavin Helsingissa sielld matkailutoimistossa vakoilemassa, niin se oli
sielld alahyllylla nuupaallaan se esite, ettd jo great.. Mutta toisaalta, ettd kun just taméa
on se juttu, ettd me halutaan ne Helsingissé, niin kyll& me siin& niin kun pysytaan.
Mutta me ollaan hyodytty paljon enemman siitd ettd me ollaan Helsinki This Week:issa
mukana, joka on jaossa kaikissa hotelleissa ja monissa kahviloissa ja tavoittaa niin kuin
selvasti paremmin. Etta siitd on hyvia tuloksia. Mutta kylla me nyt varmaan roikutaan
siind Helsinki and Southern Finlandissa koska se on tosiaan se juttu, sitéhdn me niin
kuin tavoitellaan.

E: Niin just. Olisiko teilld jotain toivomuksia siihen yhteistyéhon, sen suhteen?

A: En tied4, nyt se uusitaan tdnd vuonna, ettd se tuntuu ihan hyvalta. Ja me itse kanssa
tehtiin silla tavalla vahan eri lailla just Raaseporin kanssa, ettd otettiin sellainen
yhteisaukeama, ja yritettiin siind@ saada véhdan semmoista South Coast of Finland-
ajattelua esiin siind. Eikdhan se sieltd tule. Ja uskon ettd se on sielld heillekin jonkun
nakoinen tyokalu joka helpottaa sitd, ettd kun se matkailija on sielld ja kysyy ,ettd han
voisi lahted jonnekin paivaretkelle, niin ne muistaa mainita myos Hangon. Etta se toimii
niin kuin niinkin.

E: Jo. Se on tuota, just tdmd Helsinki and Southern Finland on minun l&htokohtana t&ssé
tutkimuksessa, Kari Halonen on minun toimeksiantaja, ettd siitd olen hakenut kaikki
minun vastaajat. Eli jos olisi jotain ajatuksia siitd ettd miten tata yhteistyota voisi vielé
parantaa, niin kannattaa varmaan sanoa vaan.

A: Aivan. Jo, Kari Halonen on loistava, ollaan Karin kanssa just paljon juteltu ja just
kaikki ndma ekoluksukset on sen toivomuksia meiltd, ja sen yhteistyon kautta. Mutta
tosiaan siind, ehké justiinsa on ongelmana se, etta niin kuin kuka sen 16ytaa sen esitteen,
ja misté sen saa kateensd? Nythan tuli lentokentélle se infopiste, sieltd odotetaan nyt
paljon. Tai paljon ja paljon, rajalliset mahdollisuudet siindkin on, mutta kuitenkin. Se on
nyt taas yksi pikku paikka mistd se saa kasiinsa. Mutta samahan ongelma on meidéan



esitteelld, ettd sitd olen aina sanonut, ettd haluan akateemisen kulmaikkunan siind
Helsingin keskustasta. Ettd meilld on mielestani Suomen kaunein matkailuesite, mutta
eihdn se auta jos ei saa sitd mihinkdan esille, jos se roikkuu vain joidenkin
matkailutoimistojen hyllyssa, niin se ei riitd. Mutta keinot on aika tietysti aika vahaiset.
Multta toistaiseksi, niin ei epéilystakaan ettd eikd me siind oltaisi mukana siind Helsinki
and Southern Finland. Ja kyllda minun mielestd ne on joka vuosi kuunnellut meidéan
toiveita. Se on tavallaan jossain vaiheessa vaikeata, niin kuin tand vuonna kun piti rajata
etta laittaa ravintoloita ja niin, ettd niin me ei sitd voida tehdd, meilld on monta
ravintolaa, meidéan taytyy toimia niin kuin tasapuolisesti. Sitten joutuu laittamaan vain
sellaiset yleistekstit sinne. Ja me pelataan paljon kuvilla, meilld on tosi hyvaa
kuvamateriaalia. Ja sitten yrittdd saada sitd kautta sitd viestid lapi. Mutta siind se
Helsinki This Week just sen jakelunsa takia on meille tavallaan tuottavampi.

E: Jo, no siirrytadn sitten siihen seuraavaan kysymykseen, ettd missda maarin tulee
kyselyja yhdistédé Helsinkid ja Hankoota toisiinsa? Kysytaanko teilta paljon?

A: No meiltd kysytdan tietysti jatkuvasti yhteyksid Helsinkiin. Koska me tiedetéén etta
suurin osa meiddn asiakkaita, sekd ulkomaalaisista ettd kotimaisista tulee Helsingin
kautta. Ettd joko padkaupunkiseudulla asuvia, tai Helsingissa jo olevia matkailijoita.
Ett4 koko aikahan me tietysti annetaan just nditd aikataulutietoja, ja jaetaan tosi paljon
Helsingin esitettd myods taalla. Etta siind mielessa kylla. Ja itse Helsingistd kotoisin
olevana, niin just mielldan ettd tdma on sellainen Helsingin pikkusisko. Tamé on
mielestani ihanaa just sen takia, ettd tdma on pikku kaupunki. Tama ei ole landelle
menoa, tdma on irti, mutta tdmé& on pikku kaupunki. Ja valimatka on ldhes olematon.
Ettd Turulla on ne omat, siella on Naantali, sielld on omat saaristot ja nama. Etta sieltd
on véhan vaikeampi nykii sitd porukkaa. Mutta Helsingin suunnalta, niin vield kun
saadaan kaikki tassa vélilla vield hyvin toimimaan, niin minun mielestd tdmé on just
ehdottomasti se juttu.

E: Onko teilld jotain tilastotietoja siitd, ettd miten paljon Helsingista tulee tanne?
A: No pdaosa meidan matkailijoista.
E: Niin ryhmid!

A: Niin ihan ryhmid. No ryhmid tulee aika tasaisesti, mutta jos matkailijoista ajattelee,
minulla on tassd sellainen tutkimus, viime kesénd tehty opinnaytety®, taloudellisen
tilanteen vaikutuksista matkailuun. Me oltiin silloin ajateltu ettd Hangossa varmaan se
kohderyhmé on sellaista porukkaa johon se ei hirvedsti vaikuta, ja niin se naytti
tdmankin mukaan olevan. Kesélla ja syksylla huomattiin suurempi muutos siind, mutta
kesédn meilld oli hirvedn hyva vield. Niin néista vastaajista jotka oli lahes 300, niin noin
80 % oli Helsingisté.

E: Niin just. Eli olivatko ne ihan kotoisin Helsingistd, Helsingissa asuvia?

A: Jo, ja sitten sielld oli muutamia ulkomaalaisia matkailijoita Helsingin kautta. Etta
siind on just siind mielikuvassa tavallaan vield tekemistd. Tamé ei ole mikaan viimeinen
pussinpohja, vaan tdmahan on ensimmainen Eurooppaan, jos kaantaa sen niin. Tassé oli
235 vastaajista 17 % ulkomaalaisia, tassd tutkimuksessa. Saksa, Ranska, Iso-Britannia,
Ruotsi, yksi on Kiinasta... Ja sittenhdn meilld on tosi vahva vapaa-ajan asukkaiden
osuus taalla. Ei puhuta pelkastadn kesdasukkaista vaan semmoisista joka tulee ympari



vuoden, ja sitten heidén vieraista. Ja siindkin sitten on painopiste paédkaupunkiseudulla,
joilla on kakkoskoti sitten taalla. Joka on siis tosi tarked ryhma Hangolle.
Rahankéayttonsékin takia.

E: Jo. Mm, tuli vield mieleen siitd yhteistyosta sellainen kysymys, ettd milla tavalla
teidan mielestd péakaupunkiseudun kaupungit ja alueet voisivat parhaiten hyddyntaa
toisiaan?

A: No, mind luulen, ettd just Helsingille niin, eihdn meilla ole sellaisia tuotteita taalla
hetkell& mitkd me pystyttdisimme suoraan antaa sinne myyntiin. Etta taytyy kylla ihan
itse kehittaa tatd toimintaa, ettd kylla minun mielestani ollaan saatu ihan viestia sielt,
ettd sielld mielellddnkin otettaisi semmoisia jos vaan... Mutta se on just kun on nimi
pienet yrittdjat mistd puhuttiin tuossa aikaisemmin, niin ne tuotteet ei tavallaan riita
silleen ettd laitat ne isoon jakeluun ja sitten joudut vastaamaan etté ei, ettd nyt siella
onkin yksi ryhma ja sinulla onkin vain se yksi kalastaja joka vetda niita reissuja. Mutta
kylla sekin tilanne on parantumassa, etta sitten kun saadaan kunnolla tuotteita ei ole
epailystakaan, etté eikd Helsinki haluaisi sitten enemmaén tehda sita yhteistyota.

E: Jo. No, minkalaisia tuotteita kysytaan eniten tdalla? Vastaako tarjonta kysyntaa?

A: Meilla on kylla pulaa néista ohjelmapalveluista. Siis ihan taallakin, saati sitten etté
pystyisiko tarjoamaan vield Helsinkiinkin myytévaksi niita tuotteita. Niin semmoisia ex
tempore meriretkid esimerkiksi. Nythan meilla on toi Bengtskarin risteily, ja ihan
uutena tuo Russard, joka aloitti viime kesénd, Russaro-risteilyt. Mutta ne on sitten
sidottu tiettyyn aikaan, isot alukset jotka liikenndi. Etté niitd ehkad kysellaan eniten, etta
miten péasisi pariksi tunniksi tuonne merelle vaan py6ériméaan. Ravintoloiden suhteen
meilld on hyva tilanne, mutta sitten tosiaan majoituksen taso on se mit4, tai
korkeatasoisempaa majoitusta tarvittaisiin, ja kesalla siis ylipaatansa melkein mité vaan
majoitusta koska se loppuu kesken heti alkuunsa.

E: Niin just. No miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii?

A: No aika paljon sitd joutuu tekemaan silleen kasi kadessa sitten yrittajien kanssa. Etta
me autetaan, siitd se 1ahinnd tulee. Etta kylla me yritetd&n kovasti pyytdd mutta tuntuu
ettd ne eivat tule itsestdan. Joskus on kéynyt ihan niin, ettéd ollaan kirjoitettu joku tuote
ikaan kuin auki paperille, jopa hinnoiteltu sen, ja laitettu yrittajélle, ettd hei, onko ok?
Sitten ne vastaa, ettd jo on ok. Ettd me ollaan tehty se tuote sitten siihen kayttoon.

E: Jo. Mutta tekeekd ne itsekin sitten tuotteita?

A: No jonkun verran. Mutta tosiaan just ohjelmapalveluiden kannalta, niin télla hetkella
ei ole montaa yritt4ja. Oppaat ovat aktiivisia, heilld on erilaisia k&velypaketteja ja
muuta, mutta talla hetkelld kaivattaisimme vield enemmaén konkreettisia myytavié
tuotteita.

E: Jo. No sitten vield ettd miten tdma markkinointi toimii?

A: Esite ja kartta tehd&&n vuosittain, ja sitten tehdd&dn semmoiset miniesitteet neljalla
kielelld. Eli padesite on suomi, ruotsi, englanti, ja sitten on miniesite vendja, espanja,
saksa, ranska. Sitten meidan webbisivut on tietysti supertérked véline. Ja sitten tehd&an
muuta markkinointia sen mukaan miten rahaa on. Meilld on ollut esimerkiksi
Helsingissa ratikan kyljessd, tai ratikkapysékilld sellaista kampanjointia. Lehdissé



meilla ei juuri ole varaa ilmoitella, mutta me tehdé&an todella paljon lehdistdyhteistyota
muulla tavalla. Ja ollaan siind minun mielesténi oltu ihan erinomaisia. Jos esimerkiksi
viime kesaa ajattelee niin ei varmaan ollut yht4 ainutta naistenlehted jossa ei joku
Hanko-juttu olisi ollut. Ett4 me aktiivisesti vinkataan toimittajille hyvista jutuista, ja
tavoitellaan just ettd kaikki ndma uudemmat lehdet kuten Elle ja Oliviat ja ndma4, niin
tiedetd&n ettd niiden lukijakunta saattaisi olla sellaista meiddn kohderyhmaa. Mutta
sitten kanssa ihan Kodin Kuvalehden ja tdmmoisten kautta. Ettd se on tosi tarkeaté
meille kun sitd rahaa on niin v&han, niin saadaan niitd juttuja taas esille. Ja sitten aina
jos on jotain uutta, sen takia tarvitaan niitd uusia tapahtumia ja uusia tuotteita, etta on
jotain josta kertoa. Ett4 ei voida taall4 loputtomiin vain kaikuttaa taalla ettd meilla on 30
km hiekkarantaa, se ei niin kuin riitd. Sen takia me tarvitaan just kaupungilta ja meidan
kulttuuritoimistolta aktiivista otetta siihen ettd t4&lla tosiaan on jotain sellaista mitd me
voidaan markkinoida. Sité syytd miksi tulla tdnne. Ja just sité ettd majoitusyrittajat alkaa
ryhdistaytyad, ja se taso alkaa vastata niiden matkailijoiden vaatimusta. Koska ei ne tule
tdnne vaikka taélla olisi kuinka kaunista ja ihanaa, elleivat ne 16yda semmoista paikkaa
mihin ne haluaa p&ansé kallistaa. Vaikka meilla olisi 800 000 euro markkinointirahaa,
niin se ei riitd jos eivét tietyt edellytykset ole kunnossa. Mutta mehan yritetdan tehda
paljon laatutyotd, ollaan laatutonni yritys. Ja meilld on ollut majoitusyrittgjille
koulutusta just tastd majoituksen tasosta. Ja sitten meilla on tdmmoiset kesa- ja
syysseminaarit, jossa on aina puhujia eri aloilta korostamassa just laadun merkitysta ja
niin edelleen. Se on yksi iso osa meiddn tehtavistd, siind missa tuotteistaminenkin.
Palvella niitd matkayrityksid, ja yrittdd ohjata just sitten oikeaan suuntaan. Ett4 moni
luulee, ettd matkailutoimisto on tosiaan vain joku piste missa muutama tytto istuu ja
kertoo, ettd missa on Alko ja posti, vaikka se suurin osa sitd toimintaa on nimenomaan
sitd kehittamistd, ja sitd ettd se viedaan johdonmukaisesti eteenpain. Olen tosi vasynyt
just sellaisiin kommentteihin, ettd ei mitddn matkailutoimistoa tarvita, etta tuleehan ne
matkailijat muutenkin. Ei se silloin ole hallittua toimintaa, eikd me tavoiteta...
Tietenkin meidan tavoite on iloisella ja palvelualttiilla mielelld, niin kuin saada rahat
pois matkailijalta, siind mielessa ettd sehdn on se pointti tdssa. Tammaoinen kaupunki
kuin Hankokin niin tarvitsee matkailijat ja tarvitsee sitd rahaa joka sitten liikuttaa tata
koko kaupunkia. Ja se taytyy tulla just sen laadun ja semmoisten hyvien elamysten
kautta. Etta siihen se suurin energia menee. Ettd sitten kun on heindkuu ja ne ihmiset on
taalla, niin sitten me vakituiset voidaan olla lomalla. Se on ainut hetki kun meitd ei
tarvita taalla. Ja sen pystyvét sitten kesétyontekijat hoitamaan, sen yleisen neuvonnan
ettd mistd mitakin 16ytyy. Mutta nythén se kaikki markkinointi tehdaan. Ja mekin ollaan
mukana tosi monessa, Raaseporin Viveca varmaan kertoi, ettd on olemassa namé
Uudenmaan liiton matkailuorganisaatiot, on koko Eteld-Suomen matkailuorganisaatio,
olen AKO:n matkailuorganisaatiossa, olen kaupungin johtoryhmaéssa. Sitten on viela
tyéryhmid, olen Itd-sataman kehittdmistyoryhmadssé jne. jne. Ettd se tyd on niin paljon
sitd kaikkea muutakin. Ja just yrityksid vieda oikeaan suuntaan, tavoittaa ne oikeat
ihmiset. Ja ohjata muita siihen, ettd me tehtdisi samansuuntaista tyotd. Regatta ja
regatan hantd on hyva esimerkki just siit4, ettd se ei ole meidan strategian mukaista
toimintaa.

E: Mm, vaikka se tuo ihmisia?

A: Vaikka se tuo ihmisid, mutta se ei tuo niitd ihmisia jotka kayttaisi sen rahan mita me
toivotaan tdnne niin kuin jaavan. Ne eivat valttaméttd ole niitd ihmisid jotka majoittuu
majoitusliikkeissd, sy6 ravintoloissa, ostaa pikkukaupoista ja kayttda ohjelmapalveluita.
Ja sitten toisaalta aiheuttaa paljon kuluja kaupungille. Tiedetddn ettd on paljon



matkailijoita jotka sanovat ettd he tulevat Hankoon sitten kun “te olette ne juhlat
juhlinut”. Ja sitten me ollaan heindkuun puolessa vilissd kun rannat on saatu siivottua
lasisiruista. Ja se on katastrofaalista. Meidan pitdisi kesékuun alusta pystyd toimimaan
ihan taydelld vauhdilla jo. Silloin meilla on kaikki viikonloput ihan toisessa kaytosséa.
Ettd just tiammoisten aktiivisten harrastajien kautta, tennistd, ja surffareita ja golffareita
ja ratsastajia, ja niiden mukana yleensd aina sitten liikkuu perheitd siind mukana. Ja
sitten meilld on téllainen kohderyhmd kuin bobot, burgeoise bohem, eli siind on
tavoiteltu just semmoisia ihmisia joiden mielestd just tdmmoisella miljoolla on
merkitystd, ja sellaiset jotka saattaa I0ytéda sen charmin vanhasta villasta vaikka se wc ja
suihku sijaitsisi kaytavalla. Ja jotka kayttaa ilomielin rahaa. Ei odota niinkaan etté taalla
on oopperataloa, vaan mieluummin sitten vierailee teattereissa tai osallistuu pieniin
kulttuuripajoihin tai muuta. Ja syd hyvin ja nauttii siitd ettd lasten kanssa se on just se
etta keritdan poimia Kkivid rannalta eik& ole mikddn muovimaalima johon taytyy ankeé
sitten tuhansien muiden lapsiperheiden kanssa. Nettisivuilta [0ytyy tosiaan se
matkailustrategia jos haluat katsoa. Niin siihen suuntaan. Nyt meilld on ensi kesana
suuri juttu tulossa tuohon regatan aikaan, eli tarkoitus on vallata kaikki rannat silloin
vesi ja rantaurheilulle. Eli siihen tulee just beach volley, beach futikset, surffarit,
laskuvarjohyppéajat, hiekkalinnan rakentaminen. Tietysti isoin pano purjehduskilpailut,
ja sitten nostaa sité ettd se on purjehduskilpailut, regatta itse asiassa. Jos enda kukaan
muistaa. Mutta muutenkin téllaisia kivoja lajeja joihin kaikki paésee sitten kokeilemaan.
Ja se on enemmadn sitten suunnattu niin etté siell& voi olla sitten ihan eri-ik&isia ihmisia
ja...

E: Taytyy sitten ensi kesana tulla katsomaan!

A: Niin! Se ensi kesd on tietysti se ensimmainen ja vaikein koska sielld voi tapahtua
vield pieni yhteentdrmays kun siella on ikaan kuin se tiettyyn Hangon regattaan tottunut
yleiso ja sitten tdma uusi. Mutta silloin otetaan tiukempi linja ja jossain mielin sellainen
nollatoleranssi, sellaisen hairiokéayttaytymisen suhteen. Yritetddn nimenomaan saada se
ettd voi vahéksi aikaa jattda sen kaljakassin ja voi menna kokeilemaan surffausta tai
sukellusta, etta sielld on lajiesittelyja ja kaikkea kivaa. Sitten on sellaiset filmifestivaalit,
tuossa Casinolla padmaja, ja siella viisi paivaa kuvataan néité eri lajeja.

E: Aija, kuulostaa tosi kivalta idealta!
A: Jo, olen ihan innoissani, etté toivottavasti se onnistuu.
E: Se voi kyll& toimia, kuulostaa toimivalta idealta!

A: Jo, minusta tuntuu ettd se voisi toimia nyt. Kaikkea on kokeiltu. Haluan ett4 aina
uskaltaa tulla Hankoon, ettei kukaan joutuisi koskaan sanomaan ett4 ei halua tulla
silloin. Ja sama tietysti kaupunkilaiset, moni lahtee silloin pois. Ettd niinhan ei saa olla.
Mutta katsotaan miten onnistuu.

E: Jo, toivotaan. Mm, vield tdh&n, minulla oli ndmé& teemat, city-breaks, kiertoajelut ja
luontomatkailu. Niin jos niitd ajatellaan, niin mitk& tuotteet myyvét silloin parhaiten?
Onkao teilla city-breaks tuotteita?

A: Mm, city-breaks, kylla me ollaan huomattu just, ja tdmé on sellainen jdnné juttu etta
just esimerkiksi siind joulun tienoilta on kysytty nyt muutaman kerran. Ja se city-breaks
taallahan ei tietysti voi tarkoittaa ihan samanlaista jos menet city-breaksille New



Yorkiin. Ettd se on tietysti eri edellytyksestd. Mutta on huomattu ettd on semmoisia
pariskuntia jotka hakeutuu, ja sitten ne tulevat tdnne nimenomaan shoppailemaan pikku
liikkeissa, ne kdy leffateatterissa, syoméaan hyvin, ja se on tietynlainen city-breaks sekin.
Ja just niin kuin sanoin niin min& myas, ihan sen kokemuksen, etta kun olen Helsingista
tdnne muuttanut, niin minun mielestani oli niin ihanaa ettd tdma on kaupunki. Etta
vaikka tdmé on pieni, niin tdmd on kaupunki. Ettd minusta, vaikka rakastan luontoa, niin
en ole niink&én ettéd viihtyisin jossain metsan keskelld. Tykkaan kéavelld tuossa rannassa
ja tietdd koko ajan ettd kahvila on selédn takana. Niin se on minusta hyva juttu. Ja
minusta tuntuu etta taalla sita kohderyhmaa on paljon tulossa. Ja tdima on tietysti taas se
etta pitéisi saada sitd kulttuurielamd, just niitd korkeatasoisia hyvid nayttelyitd
aikaiseksi, ja vaikka festareita, kirjallisuuspéivia kaikkea sellaista, niin tdma olisi silloin
nousussa. Voisin ajatella ettd minun ystavépiiri esimerkiksi on siind kohderyhmé4 just.
No luontomatkailua taalla on paljon. Siis siindkin mielessa, etté taalla on lintubongareita
esimerkiksi semmoinen iso ryhm&. Ne tulevat aikaisin kevaalla ja on sitten viimeisia
syksylla seuraamassa. En tiedd voiko surffareita laskea luontomatkailuun, vai
harrastusmatkailuun sitten, mutta ne lintubongarit ovat noista luontomatkailijoista. Ja
sitten ulkomaalaisille matkailijoille niin meididn Elk safari”, eli hirvisafari on ollut
kaikista suosituin. Tai on semmoinen juttu, vaikka useimmiten ei ole mitd&dn muuta kuin
ettd me annetaan kartta ja ndytetdan ettd tuolla on hirved. Etta ajakaa sinne, pysayttakaa
auto ja olkaa ihan hiljaa.

E: Nakevatko ne usein?

A: Jo, nékee. Onneksi, koska muutenhan se olisi hirvedtd. Ja sitten hyljesafareita. Mutta
monelle se ikaan kuin riittad, se ettd saa kavella sitd merenrantaa pitkin tuosta, ja taas
kerran niin se ei ole valttamatta kesalla kun ne tulevat. Vaan se on joku muu aika.
Kiertoajelut aina, ehdottomasti. Meilld on myo6s kiertokavelyt, timmdiset opastetut
kiertokavelyt. Se on véhan kuin selkdaranka, melkein ryhma kun ryhmaé ottaa sen jossain
vaiheessa. Sen tuotteen. Etta kyll& opastettu kylpylapuiston kiertokdvely on se suosituin,
ja sitten toiseksi suosituin varmaan just bussilla timmaoinen yleinen kiertoajelu. Ja sitten
meilld on kesalla ihan semmoisia ettd sinun ei tarvitse etukdteen mitdén varata, vaan
tiettyyn aikaan sunnuntaina l&htee sellainen, ettd voit lahted opastetun ryhmén kanssa
jonnekin kierrokselle. Se on tosi tarkeéatd, taalla on niin huikeata historiaa, ettd minusta
tuntuu ettd itsekin olen kdynyt seitsemén kertaa ja minulla on viel&kin paljon stooreja
kuulematta. Se on aina yhta mielenkiintoista. Hirvedn hauskoja anekdootteja ja noita.

E: Jo. No, miten ne sesongit. Miten paljon ne vaikuttavat?

A: Kylld se on hyvin merkittava vield, ettd se on ihan selkeasti ettd se kesd, ja se
siinékin huolestuttavassa mé&érin on mennyt siihen ettd vasta sen regatan jalkeen. Mutta
periaatteessa nyt voidaan puhua ettd juhannuksesta, sinne elokuun puoleenvéliin on se
aktiivisin aika. Ja ennen sitd juhannusta, kevat-kesélla ja kevaan alussa, on ndita
yritysryhmid.. Joissa meilld on kohderyhmé&nd tammdiset tiimit, johtoryhmét ja
hallitukset. Me tiedet&én ettd niitten tarvitsee olla pienid ryhmia, sellainen 20, max 40,
on meilld se optimaali. Ja sitten muut ryhmét, eli timmaiset yhdistykset, ja tammaoiset
perinteisemmat bussiryhmat jotka tulee pdivdmatkalle. Niin nehdn on silloin kanssa
ennen sitd, niin siind se on tarkedt4 aikaa. Ja sitten siella taas elokuusta olen huomannut
sen, ettd kun se periaatteessa katkeaa siihen koulujen alkuun, eli elokuun puoleenvéliin.
Mind todellakin toivon, ettd Suomessa siirrytddn siihen, ettd elokuun loppuun olisi,
koulut loppuisivat myohemmin silloin kesakuussa ja lomat kestaisi, kun koko Suomessa



on, kesakuussa sataa rantaa silloin alussa monessa paikassa. Ja vedet ei ole lampdiset.
No, nyt se katkeaa tietyll4 tavalla aika selvésti siihen, mutta enemman ja enemman
alkaa tulla ihmisia joilla ei ole lapsia, tai ei ainakaan pienié lapsia ja jotka nimenomaan
haluaa tulla silloin kun se pahin ruuhka on ohi. Ja tiedetddn just etta taalla on
mielettdman lammin silloin usein, meri on lammin, hiekka on kuuma. On upeita
semmoisia samettisia elokuunoitd. Ravintolat ovat vielda auki, voit istua terassilla
pitkddn. Muistan kun olen lokakuussa istunut Origon terassilla, syonyt salaattia ja
juonut valkoviinid, ja ajatellut ettd tdma4 ei ole totta. Se on niin ihanaa, ja ihan minun
lempiaikaa se syksypuoli. Ja sitten sielld ne ryhmat taas aktivoituu jonkun verran.
Nehén ei liiku kesélla sitten mihinkdan. Nyt viime syksy oli hiljainen, huomasi etta
yritysten taloudellinen tilanne vaikutti just yritysryhmamatkailuun. Ettad siellda oli
hiljaista. Mutta sit4 edellisend vuonna esimerkiksi, niin meill& oli vield marraskuussa
viimeinen yritysrynmé& Hangossa. Ne ottaa Villa Maijan tuosta, kaikki huoneet, ne
kokoustavat, sy, nauttii ja ajelee takaisin. Ja jattd4 kivan summan Hankoon. Ja sitten
tulee se joulu, jota kysell&dén tosiaan vuosi vuodelta enemman. Tosi moni haluaa viettaa
joulunsa Hangossa. Silloin véhdn haasteena on, ettd ei ole ravintoloita auki. Mutta
siindkin ollaan koko aika mennyt eteenpdin ja eteenpdin. Ettd meilla oli nyt jo, Origo oli
auki joulukuun puoleenvéliin, Makasiini oli auki viikonloppuisin melkein jouluun ja
nytkin siella on ollut teemaviikonloppuja, etté se on periaatteessa kiinni, mutta siella on
ollut pari semmoiset teemaviikonloput. Ja P4 Kroken on ollut auki joka viikonloppu
tassa talvella. Ja sitten nyt heti joulun jélkeen alkoi puhelin soimaan, ryhmat taas jotka
tulee kevddna. Mutta kylldhan se on se kesd, se juttu. Mutta ei sen tarvitsisi olla
pelk&staan niin.

E: Jo. Kayko taalla paljon paivamatkailijoita, vai jaako kaikki yon yli?

A: Kyllda mind luulen ettd melkein puolet on pdivamatkailijoita. Just myds sen
majoituskapasiteetin takia. Ja sitten tama tietty ryhmé&matkailu jotka tulee aina sitten,
bussilla sen péivan, semmoiset.

E: Tiedattekd mista ne tulevat?

A: Kylla ne, jostain ehkd Tampereelta menee aika lailla poikki, ettd ei ne tule paljon
pidemmalta.

E: Jo, no ei minulla sitten ole enempdd. Jos ei sinulla vield olisi jotain tullut mieleen?

A: Ei, toivottavasti sait nyt jotain hyodyllista irti tasta.



Helsinki Expert, Marianne Saarinen, 25.1.2010
E: Voisitteko ensin kertoa véhan taustatietoja itsestési?

M: Jo, eli nimeni on siis Marianne Saarinen. Olen ollut Helsinki Expertin palveluksessa
vuodesta 1987, ja vuoteen 2002 olin sielld meidén hotellikeskuksessa, eli l&hinna
majoitusmyynnin kanssa tekemisessa. Ja sitten sen jalkeen olen ollut taalla
Lonnrotinkadulla, sightseeing-osastolla, IT-puolella ja nyt mind olen meidan
asiakaspalvelupaallikkd. Ja myyntipisteet ja tdma ryhmamyynti on tuota, hoidan naita
henkilOresursseja, se on minun tdménhetkinen tehtava. Ja jonkun verran edelleen IT-
asioita ja tammaoisia tiettyj& kehitysasioita, mutta paéséantoisesti sitten asiakaspalvelua.

E: Jo. No, ensimméinen kysymys sitten. Mita uskotte motivoivan kévijoita tulemaan
juuri tanne padkaupunkiseudulle ja Etel&-Suomen alueelle?

M: Niin kuin tdnne Helsingin alueelle, eteldan?
E: Niin.

M: No, suuri joukko meidén asiakkaista on ulkomaalaisia. Ja tuota, Helsinki on Suomen
paakaupunki, niin se on varmaan sellainen luonteva, ettd vaikka tullaan Helsinkiin, ja
taéalla on kuitenkin aika paljon nahtévaa, niin kun tiiviisti, sitten verrattuna muuhun
Suomeen. Ja aika paljon markkinointitoiminnot on Helsinki ja ehké sitten Lappi. Lappi
on sitten toinen semmoinen keski.., ja jarvisuomi jonkun verran, mutta se on alueena
niin paljon laajempi etta se niin kun levittaytyy. Helsingissé osahan tulee ihan niin kun,
luulen ettd design on aika monille syy tulla Helsinkiin. Esimerkiksi japanilaisille
edelleen Alvar Aalto on kova sana ja Helsinki, tai sanotaanko Suomi, on aika
eksoottinen paikka monille asiakkaille. Niin tullaan katsomaan sitd eksoottista pohjoista
valttia. Sitten taas kotimaiset matkailijat niin just se ettd Helsinki on padkaupunki niin
muualta Suomesta, esimerkiksi lasten kanssa, niin tehd&an joskus se Helsingin matka.
Ja sitten lahialueilta, niin paivaretkia Helsinkiin. Etta silloin ei tule sitd majoittumista
mutta. Sitten tullaan tutustumaan esimerkiksi Linnanméki, Korkeasaari, Suomenlinna.
Ne on varmaan lapsiperheille semmoisia missa enemmaén kaydaan.

E: Jo. No voitteko kertoa lyhyesti ettd miten Helsinki Expert toimii, ja
matkailuelinkeino Helsingissa?

M: Niin kun ettd miten koko matkailuelinkeino toimii?

E: Jo, ja Helsinki Expert organisaationa.

M: Jo, tarkoitatko sen ettd Helsinki Expert suhteessa koko matkailuelinkeinoon?
E: Jo..

M: Okei. Tosi laaja kysymys ja mind en..osaan omalta kantiltani sanoa. Helsinki Expert
tekee yhteistyota kaikkien, voi sanoa ettd kaikkien matkailuorganisaatioiden kanssa,
tuota, padkaupunkiseudulla ja hyvin monien kanssa my6s koko Suomessa. Koska meilla
on, esimerkiksi tdm& ryhmadpuoli, kun tehdd&n paljon kuitenkin ryhmille matkoja
muuallekin  kun vaan tdh&n lahialueelle. Eli laivayhtiot, Finnair, Bluel. Ja
kuljetusyhtiot, ST on yksi meidén iso yhteistydkumppani, ja oikeastaan tata yhteistyota
tehdd&n ryhmien kanssa kaikkien kuljetusliikkeiden kanssa. Ja kiintedtad yhteistyota



kaupunkien matkailutoimistojen kanssa. Kaikkein eniten Helsingin kaupungin
matkailutoimiston kanssa, mutta paljon my6s Espoon ja Vantaan matkailutoimistojen
kanssa. Porvoon kanssa, niin kun ndma etelan.., jonkun verran Turun kanssa. Niin kun
enemman kun se ettd tehddan se kauppa vain. Ja hetkinen, oliko sinulla silleen etta
miten se organisaationa toimii vai? Tarkenna vahan.

E: Jo, siis miten Helsinki Expert toimii organisaationa?

M: Eli tuota, meilla on asiakaspalvelu joka hoitaa, siellda on taméa tiskimyynti, eli
Rautatienasemalla ja Pohjois-Esplanadilla on ndma suorat asiakaspalvelupisteet. Sitten
meilld on ryhmamyynti, jossa tehd&dn eniten yhteiso ja yritysten kanssa kauppaa, ja
sitten ryhmékauppaa. Ja sightseeing-toiminta, jotka ndma myyntipisteet sitten myy, eli
meidan néitd omia tuotteita Helsinki Kortti, ja sightseeing. Eli kiertoajelut, Audio city
tour ja Guided city tour. Ja ne l&htee ympari vuoden péivittdin. Kesalla toki niit4 lhtee
sitten enemman mutta joka péiva lahtee ympari vuoden, paitsi 1.1. Ja tuota, sitten meilla
on myo6s Helsinki This Week, joka on myos matkailijoille suunnattu julkaisu, joka on
niin kun matkailijan pienimuotoinen kasikirja kun han tulee Helsinkiin. Ja lahinna se on
kylla keskittynyt Helsinkiin. No siind on oikeastaan ne meidén tuotteet. Sitten tdman
lisaksi me vélitetddn majoitusta, vélitetddn lippuja l&hialueelle eli Tukholmaan
Tallinnaan laivoilla. Ja meilld on Pietarin paketti jota me myydaén ja sitten edellinen
Tallinna paketti, johon siséltyy myds lounas ja opastus, etta se ei ole vaan se matka. Ja
nyt tdnd kesdnd ei tule olemaan, ndilla nakymin, puolipdivéaretkida, mitd meilla on ollut
useana vuonna. Ne suuntautuivat Nuuksioon, Porvooseen ja Hvittrask, Ainolaan. Mutta
nyt joudutaan vahan vield katsomaan, koska ikdava kylla se kannattavuus on ollut liian
heikko. Sielld ei ole vaan ollut tarpeeksi asiakkaita, ettd niiden kohtalo on nyt vield
vahan vaakalaudalla.

E: Jo, okei. No sitten, sanoitkin tuossa dsken, ettd onko teidan kohderyhména enemman
kotimaiset vai ulkomaalaiset matkailijat?

M: No meilld on enemman kylla ulkomaalaiset.

E: Jo. No voisitteko kertoa véhdn vahvuuksista ja heikkouksista alueella tai teidan
toiminnan suhteen?

M: Mm. Vahvuus, tai sanotaan ettd se on ehk& yhteen aikaan véhén vahvuus ja
heikkous, meilld on ollut tavallaan vahvuutena se ettd se on erittdin monipuolinen, mutta
se on siind mielessé heikkous ettd siihen monipuolisuuteen on liittynyt se ettd, just tima
valitysmyynti, joka ikéva kylla tietyista tuotteista on jouduttu nimenomaan sen takia
luopumaan koska se ei vaan kannata. Niissd on paljon ty6td mutta niisté ei jaa riittavasti
katetta. Niit& asioita on jouduttu nyt tarkentamaan. Asiakkaat tietysti toivoisivat sellaista
kokonaisvaltaista palvelua ettd ihan kaikkiin kysymyksiin olisi vastaus, mutta ihan
kaikki ei voi tehda koska se ei ole vaan mielek&sta. Siind tulee vastaan se myyjien
kouluttaminen, erilaiset jarjestelmét jos vélitetddn ihan kaikkea. Ettd meilld on
esimerkiksi auton valitys, mutta valitetddnkd ihan joka ikiseen yritykseen, vai
keskitytddnko johonkin. On jouduttu menemd&dn nyt siihen keskittdmiseen jonkun
verran.

E: Jo. Muita vahvuuksia tai heikkouksia?



M: Paikallistuntemus meilld on erittdin hyva. Ja tietysti vahvuutena on myos se etta
yhteisty6 on hyvéa kaikkien matkailualan toimijoiden kanssa talla alueella. Ja me ollaan
siité kiitollisia, ja myo6s se ettd saadaan toimia naitten yritysten kanssa.

E: Jo. No tuota, sitten Helsingin kaupungin matkailutoiminnosta kysytaan etta 10ytyyko,
no, Eteld-Suomesta mielestdnne kapasiteetteja, esimerkiksi yrityksid, joita pitdisi nostaa
esille tai joiden myyntia pitéisi koordinoida alueorganisaatioiden kautta? Silleen etta
niitd voisi hyodyntéé Helsingin ja eri Etel&-Suomen alueiden yhteistydssa?

M: Toi oli sellainen kysymys etten osannut ennakoida ettd mita sill4 haetaan. Osaatko
tarkentaa sita?

E: No, olen kysynyt kun olen haastatellut eri alueiden matkailutoimistojen ihmisié etta
jos heille tulisi mieleen jotain tallaisia kapasiteetteja.

M: Mutta ajattelin ettd minka tyyppisid, ettd tarvitsetko kohteita, ettd esimerkiksi
tiedetdén ettd tuolla on hieno museo, ettd sitd pitdisi hyddyntdd enemman tai ettd tuota
saarta, tai tuota saunalahtea tai jotain tallaista?

E: Jo, jos on jotain jota Helsinki tarvitsisi, mutta mika ei viela..
M: Ah, niin ettd sité ei vield taalla ole? VVaan tanne pitaisi saada?
E: Niin.

M: Sill& ajatuksella. No, mitd aina kysytaan, tai siis mitd paljon ulkomaalaiset kysyy,
niin on se saunajuttu. Mutta silloin, etta sitd voitaisiin myyda niin sen pitaa olla riittavan
helposti myytdvissa. Ett4 saunasaari on tosi hieno paikka mutta sinne padseminen on
talla hetkelld, se vaan ei, ajatellaan esimerkiksi vaikka kaupungin kiertoajelu, niin jos
sitd halutaan myyda massoille niin sen pitéa saada riittdvan helpoksi ja riittavan halvaksi
ikava kylla. Kylla siis ryhmille myydaan erittain paljon eri asioita, mutta ryhmékauppa
on jonkin verran erilaista kun tdma. Ett4 ajatellaankohan t&ssa nyt vaan just sita etta
olisi mahdollista tarjota yksittéisille asiakkaille, koska se on vahan erilaista. Kun
ryhmille tarjotaan nytkin monenlaisia jo erikoisuuksiakin.

E: Jo, varmaan seka etta.

M: Jo. Mita kysytadn, jos ajatellaan yksittaisia asiakkaita ja kesé kun on se sesonki. Niin
kesalla kysytdan paljon ettd miten péaéstéisi saunaan. Yksittaiset asiakkaat, ettd missé
VOi saunoa, missd voi uida helposti, miten péaasta keskella Helsinkia luontoon. Ne on
mitd asiakkaat niin kun, ja mielelldan ettd se olisi niin kun, no esimerkiksi ndmé
puolipéivaretket on vastannut kyll& kysyntdan, mutta ikava kylla sitd kysyntaa ei ollut
nyt tarpeeksi. Koska ne kulut sitten aina per 1aht6, kun se on vakioldhto, niin nousee
aina aika kovaksi ja silloin siell& bussissa pitéisi olla enemman asiakkaita kun mita
ikava kylla on ollut.

E: Jo. No tuota, seuraavaksi minulla oli verkostoista ja yhteistyosta alueella. Siitakin
ehdit jo mainita ett4 teilla on tosi paljon.

M: Kyll4 jo.

E: Ja tdma toimii?



M: Toimii, jo. Ja sitten tietenkin majoituselinkeinon kanssa tiivista yhteistyota. Sita en
ehk& tuossa sanonut. Eli tuota useat hotellit myy meidan Helsinki-korttia, on mukana
This Week-julkaisun jakelussa. Tietyissa hotelleissa tapahtuu tallainen niin sanottu
kiertoajelu- pick up. Eli ennen kiertoajelun alkua hotellista haetaan asiakkaita. Eli
tehdaan erittain paljon hotellien kanssa yhteistyoté.

E: Jo. No tuota, milla tavoin teiddn mielestda padkaupunkiseudun kaupungit ja alueet
voisivat parhaiten hyddyntaa toisiaan?

M: Mm. Varmaan markkinoinnissa voisi miettid ettd onko mahdollista jollain tavalla
markkinoida yhdessa, onko mahdollista linkittdd nettisivuja, niin kun kéayttaa sitd
internettid vield tehokkaammin hyvékseen. Ja tuota, sanotaan nyt vaikka ulkomaalaisille
vieraille jotka tulee tédnne, eihan niill& ole ero ettd onko se Helsinki, Espoo vai Vantaa.
Esimerkiksi se mikd asiakkaat paljon, niin se kulkeminen lentokentéaltd vaikka
Helsinkiin, nythan Helsinki-kortin matkustaja oikeus on vaan Helsingissa, mutta mita
siitd paljon kysytd&n on ettd jos silla samalla kortilla paasisi myos lentokentélle. Mutta
siind on monta syytd miksi se ei ole ollut niin yksinkertaista, siihen tulee se ettd
jokainen omaa kulurakennettaan miettii, ettd kuka kustantaa mitakin. Mutta matkailijan
kannalta niin tuommoiset on semmoiset mit4 kysytaan.

E: Jo. No sitten, ettd missa maarin tulee kyselyja yhdistad Helsinki& Eteld-Suomen eri
alueisiin?

M: Minka tyyppisia kyselyita?

E: Esimerkiksi ettd paljonko teille tulee kyselyja FIT-matkustuksen osalta,
paakaupunkiseudulle ja muualle Etela-Suomeen?

M: Tarkoitatko sitd ettd yksittdinen asiakas tulee Helsinkiin ja haluaa paasta jonnekin
muualle?

E: Jo.

M: Jo, siis tulee tavallaan aika paljon.

E: Olisiko teilld jotain tilastoja olemassa téllaisesta?
M: Than kyselyist&?

E: Jo.

M: Ei valitettavasti. Ettd se mitd me tiedetddn on esimerkiksi n&mad meidén
puolipéivaretket ettd paljon niitd on myyty. Mutta se ett4 paljonko niit4 on sitten viel&
sen ohi ehka kyselty ei ole, sita ei ole koskaan tilastoitu.

E: Jo. Osaatko arvioida?
M: Kyselyista vai niistd myydyista?
E: Kyselyista.

M: En. Sen minun taytyisi kysya. Koska en ole itse tehnyt sitd myyntid niin minulla ei
ole késitysta siitd ettd paljonko. Ja sitten nuo meidan myyntipisteissa ne asiakkaat siell&



tiskill& saattaa kysya. Siis aivan varmasti niitd, nyt tdma perustuu siihen etta olen itse
ollut sielld, tiskimyynnin ymmarrys minulla on sieltd vuodelta 2002 ja vanhempaa,
koska en sen jalkeen ole ollut suorassa asiakaspalvelussa tiskilla&. Mutta silloin ainakin
tuota esimerkiksi kesalla erittain paljon ettd olisi haluttu paasta johonkin l&hialueelle
kaymaan. Mutta sielld on se meneminen, senhan pitéisi olla sen yksittaisen matkailijan
kannalta olla riittdvén yksinkertaista. Ettd han p&dsee sinne ja pois, saa aikataulut
matsaaman ja hinta ei muodostu kauhean kovaksi. Ja etté siind sitten olisi jotain sopivaa
nahtavad minne ne sitten menisi, ja tekemistd. On ihmisid jotka ovat yhden paivéan
Helsingissa ja ne haluaisi ndhdd Lapin. Mutta sehan ei kaytanndssa ole mahdollista.
Mutta Helsingin lisédksi kylla moni jotka ovat véhan pitempédén haluaisi nahdé jotain
muuta. Turkuhan on hyvé paikka. Porvooseen menee moni, koska se on lahelld, se on
saavutettavissa yhden pdivan aikana. Ja Ainola ja Hvittrask kiinnostaa, mutta nekin on
sitten niin ettd ne puolipéivaretket on ollut tavallaan hyva tapa menna sinne koska se on
riittdvan tiivis.

E: Mm, mutta niitd on sitten kysytty mutta kuitenkaan ei sitten ole ollut tarpeeksi
myytyja?

M: Niin, nimenomaan, ettd onko se sitten markkinoinnillista, etta pitéisi viela enemman
niinkun pystya markkinoimaan niit4, mutta koska niissa on se etté jotta se hinta pysyisi
sellaisena ettd asiakkaat ostaa, tdytyy se kate pitdd aika pienend. Sitten jos siihen
pannaan hirvedsti markkinointipanostusta niin sitten se sy taas sen kaiken katteen.
Pakko yrityksend ajatella ettd missé meille jaa jotain.

E: Jo. No minka&laisia tuotteita kysytadén eniten? Just ajatellen taté ettd vastaako tarjonta
kysyntéa.

M: Siis yleisesti ottaen eniten? No siis majoitusta kysytdan, kun me valitetdan huoneita.
Niin majoitusta kysytddn suhteessa aika paljon. Myos laivalippuja tdhan lahialueelle,
laivakierroksia, ja sitten se sightseeing — kiertoajeluita kysytaan. Siihen kysyntdan me
pystytédan vastaamaan. Autovuokrausta halutaan tehdé ja Pietaria itse asiassa kysytdan
aika paljon. Sinne viime kesanékin viisumisaannokset oli.. No Vendjaa kysytaan aika
paljon. Etta sitten asiakkaat vaan ei péése sinne niin nopeasti kun haluaisivat, nyt ensi
kesélle on toivottavasti tulossa sellainen viisumivapaa risteily. Jos se toteutuu niin
erittdin hyva. Ja Tallinnaan menee paljon porukkaa. No, se on sitten siind.

E: Jo. Mm..

M: ja sitten se ihan perus ettd mita voi Helsingissa tehda. Tullaan Helsinkiin mutta ehka
ei vield tiedd ettd mitd taalla voi tehdd, ja mitkd ovat ne paanahtavyydet. Osalla
asiakkaista on jo selke& kasitys ettd ne esimerkiksi haluaa nahdd temppeliaukion kirkko,
mutta toiset ei tiedd. Suomenlinna on monien mielesta erittdin eksoottinen, siita
kerrotaan niin paljon. Ja sinne mene paljon asiakkaita. Linnanmaki ja Korkeasaari
ulkomaalaisille ei ole semmoinen niiden mielestda ettd wow, ldhdetddn nyt
Korkeasaareen. Jos on esimerkiksi jostain kaupungista jossa on suuret eldintarhat ja
niin, niin ne eivat ole niin eksoottisia kuitenkaan.

E: Jo. No sitten minulla oli tassé tdmén tutkimuksen teemat, city-breaks, luontomatkailu
ja kiertoajelut. Jos niita ajattelee niin mitka tuotteet myyvat parhaiten?



M: Kiertoajelut. Ihan perus kiertoajelu myy eniten. City-break niin ei myy ikéva kylla
kovin palon, me toivottaisimme etta se myisi enemman. Asiakkaat kuitenkin, ne ehka
kyselee city-breakkid, mutta sitten ne kuitenkin tavallaan raataléi sen homman itse
itselleen. Ja sitten ne ostavat majoituksen, lennot ja jotain palveluita sitten erikseen.

E: Jo. Onko siina sesonkivaihteluja?
M: Jo, kylla siin& eniten, kylla kesa on niissékin se johon se kysynta eniten kohdistuu.
E: Jo, just néissa city-breakeissa?

M: Jo. Ettd niitd jonkun verran, varmaan sekin ettd voisi olla vield suurempi
markkinointi, etta voisi tulla viikonloppuihin, pidennettyihin viikonloppuihin. Mutta ei
taalla ikava kylla kysyntaa silloin loka-marraskuussa kun on kurakelit niin ei kylla ole.
Etta sekin keskittyy sinne kesadn ja korkeintaan niin kun toukokuu ja sitten syyskuu on
vielda mukana, mutta kylla ne loppukuukaudet ovat ikdva kylla aika hiljaisia. Paitsi sitten
vendlédiset on tuota liikenteessd sitten vuodenvaihteen jalkeen. Ja se kylla nakyy
meillakin. Ja hyvalta ndkyy ja mielellaan palvellaan venalaisia asiakkaita.

E: Jo. No vield niista city-breaksistd, ettd koskevatko ne enemmén FIT-matkustajia vai
ryhmia?

M: FIT, mm, no ryhmidkin, ryhmat mitd meille tulee niin on ehkda enemman yrityksié,
joko ulkomainen matkatoimisto joka, no silloin jos ajatellaan city-breakkid tammoisena,
niin se on se ulkomaisen matkatoimiston jéarjestelméd matka, ettd onko se sitten enéda
city-break, en tiedd. Olen jotenkin sen city-breakin enemméan niinkun yksittaisille
asiakkaille ajatellut, mutta siinékin se sesonki on kylla kesa. Etta talvella toki vélitetaan
ryhmamyyntié niin, ettd asiakas haluaa ehka opastuksen mutta sitten ettd ne ottaisi sen
majoituksen, jos ajatellaan etté city-breaks on myds se majoitus, niin usein ne on kylla
jarjestanyt majoituksen itse erikseen jotain toista kautta jo. Ettd meiltd otetaan
esimerkiksi vaan kuljetus. Tai vaan opas, tai sekéd kuljetus ettéd opas, tai transferi. Mutta
tietenkin on niitd ryhmi& jotka ottaa sen koko paketin, mutta enemman ehka ettd ne
ottaa meitd ehk& jonkun palan. Paljon otetaan pelkk& opas ryhmaélle. Tai pelkké kuljetus.

E: Jo. Mités luontomatkailusta, mitka tuotteet myyvét sielld parhaiten?

M: No nyt meillad on tdma Nuuksio. Eika oikeastaan luontotuotteita, ettd meilla oli vain
se. Ei ollut muuta, en voi sanoa ettd mikd myy parhaiten koska se oli se ainut
luontotuote mika meilld oli. Se myi sindnsa ihan hyvin. Mutta ei vaan riita ettd on
puolillaan bussit, pitéisi olla niin kun enemmaén niita etta se on, ei tarvitse kovin monta
paivaa tulla niin ettd onkin vain viisi asiakasta, kun se alkaa jo sydda sitd katetta ihan
hirveasti.

E: Jo. No miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii?

M: No tuota, yleensd heitelld&n erilaisia ideoita. Tietenkin taytyy tuntea ettd mitd
kaikkea mahdollisuuksia on. Mutta sanotaan ettd heitetéan ideoita, ettd timmainen voisi
toimia, timmoistd on kysytty. Kéydaan tutustumaan siihen tuotteeseen, sitten aletaan
miettid ettd saadaanko esimerkiksi jos ajatellaan ettd tehdaédn joku paketti joka myydééan,
niin siihen tuotteeseen taytyy tutustua ja sitten aletaan miettid niit4 aikatauluja ettd mité
kaikkea voidaan, minkdlainen paketti siitd rakennetaan. Ja sitten sitd testataan tietysti
ettd toimiiko se. Sitten mietitaan sitd ettd minkélaisella hinnalla sitd voi myyda ulos, etta



saadaan oikeasti se jarkeva hinta jota voidaan ajatella ettd asiakkaat ovat valmiita
maksamaan. Siind joutuu miettim&én sen koko konseptin lapi, ettd miten se myydaan ja
sitten kun asiakas on sen ostanut niin mita sen jélkeen tapahtuu. Ett4 se koko prosessi.

E: Jo, te siis itse kehitatte ndita paketteja, ja otatte yrityksid mukaan?

M: Kylla. Tai sitten niin pain ettd me ostetaan esimerkiksi ryhmalle, niin jonkun toisen
yrityksen joku kokonaisuus. Tai sitten ettd me ostetaan se kokonaisuus silt, riippuu
tietysti, jos puhutaan ryhmékaupasta, niin silloin riippuen sen ryhman tarpeista voi olla
etta siind on vaikka se opas ja kuljetus, siind on lounaat, ja sitten siiné saattaa olla joku
ohjelmanpala joka onkin niin kun jonkun toisen yrityksen tarjonnasta. Vaikka joku
seikkailuyritys jolla on vaikka joku tyhy-pdivd, ettd siithen heidan konseptiin kuuluu
jotain tiettyja aktiviteetteja, niin silloin me saatetaan ostaa heilta se pala ja sitten lisata
nama muut jutut ja siitd tulee se paketti. Ja sitten esimerkiksi nd&ma Pietarin ja Tallinnan
tietyt, tai itse asiassa Pietari ja Vendja, niin me kaytetdan alihankkija. Me ollaan se
valittava yritys. Etta niitd me ei olla paketoitu itse.

E: Niin just. No miten sitten markkinointi toimii?

M: Nettisivut on tarked paikka. Ja tietyt julkaisut, niihin tulee mainoksia. Helsinki This
Weekisséd on my6s meidédn omia tuotteita nékyvissa. Ja yhteistydkumppaneiden kanssa
niin vaihdetaan esimerkiksi nettilinkkejd, ettd he nakyvat meidan sivuilla ja me
nékytdan yhteistyokumppaneiden sivuilla. No, ndin se toimii. Meill& ei ole esimerkiksi
televisiomainontaa. Radiomainontaa talla hetkella ei ole. Kylla se tuota on tietyissa
printeissd nakyminen ja sitten netti. Ja sitten yritykset ja yhteisot, niin tietyilld messuilla
mukana oleminen, ja tallaisissa tietyn tyyppisissa myyntitapahtumissa. Ja
matkailutoimiston kanssa aika tiiviisti yhteistyotd, ja my6s MEK:in kanssa. Eli
nimenomaan esimerkiksi matkailutoimiston julkaisussa nakyminen.
E: Jo. Miten sitten sesongit vaikuttavat teidan toimintaan? Teilla oli eniten kesalla?

M: Kyll&, kesa on ehdoton sesonki. Se vaikuttaa muun muassa silleen ettd kesaksi me
palkataan sesonkityontekijoita, talvella meillda on paljon vdhemmaén tydntekijoita. Ja
kesalla esimerkiksi sightseeing 1&ht6ja on paljon enemman, talvella on vaan se yksi tai
tavallaan kaksi — Guided city tour ja Audio city tour.

E: Jo. No, uskotteko ettd Eteld&-Suomesta loytyisi tarpeeksi kiinnostavia kohteita ettd
voisi vield keitt&a tallaisia paivaretkié tai puolipdivaretkia Helsingista ulospéin?

M: Jo, siis on kohteita, ja ndma mitd ollaan tehty on siis kiinnostavia, asiakkaat on,
mutta se ettd meidé&n pitdisi vaan saada sinne enemman asiakkaita. Eli siis Porvoo on
asiakkaiden mielesté kiinnostava, vanha kaupunki kiinnostaa. Risteilyt, esimerkiksi joku
sellainen yhdistelmé, ettd saaristohan kiinnostaa asiakkaita. Ne vaan, niin kun niitten
tekeminen semmoiseksi ettd se hinta tulee sellaiseksi.. Nyt ryhméat on oma juttunsa,
ryhméan hinta on per henkild pienempi kuin tdmmadisen yksittdisen asiakkaan hinta.
Koska ikdva kylla se yksittdisen asiakkaan hinta on pakko ottaa se mukaan ettd se bussi
on ehka puolityhja. Niin siihen on pakko laskea se. Koska ryhma jos tehdd&n sopimus
ettd se on 15 henkil6a niin totta kai se hinta on vahemman per henkild. Niin niin, jo
puolipdivaretkille on kyll& kysyntda. Mutta pitd4 vaan saada se hinnoittelu kohdalleen ja
sitten se markkinointi pitdd olla vield tehokkaampaa. Ja luonto on sellainen mita
kysytddn, Nuuksio on ollut eritdin hyvé siihen. Design on se mitd kysytadn. Porvoo
koska se on lahell4 ja se on vanha kaupunki, joka on erilainen kun Helsinki. Ja tallaista



etta taalta lahdettdisiin ettd ndkisi myos vahdn muuta Suomea. Jarvisuomea haluttaisiin
kylla ndhda, mutta kdytdnndssa péivassa se ei ehdi. Sen takia Nuuksio on hyva koska
siella on It&jarvi, sielld voi nahda jarvi, sielld on vahan jarvitunnelmaa.

E: Onko sinne ldhtenyt enemmén  ulkomaalaisia  tai  kotimaisia?
M: Enemman ulkomaalaisia ehdottomasti. Ja sitten kotimaisia niin ett4 sielld on
esimerkiksi kotimainen isanté ja sitten hénen vieraansa.

E: Onko teilld sitten tietoa siitd ettd miten paljon Helsingistd generoituu ulkomaalaisia
ryhmid muualle Etela-Suomen alueille?

M: Tarkoitatko ettd ne eivét olisikaan Helsingissg, vaan ettd ne menee..
E: Niin ne tulevat jostakin Helsinkiin..

M: Ja lahtee..

E: Ja sitten l&htee vield niin kun muuallekin.

M: Siis min& tieddn vain sen mitd meiltd menee, ja siihenkdan minulla ei ole sinulle
tilastoa. Mutta useita ryhmié on niin ettd ne eivéat jaa vain Helsinkiin, vaan Helsingissa
tehd&@an jotain ja sitten mennddn ehk& jonnekin muualle. Ett4 esimerkiksi Porvoo on
sellainen missd ryhmat kay paljon. Ja se vaihtelee erittéin paljon. Esimerkiksi Ainolassa,
tehdaan tavallaan ryhmille n&ita l&hiretkid, niin sitten ndmé& kohteet Ainola, Hvittrask
mihin menee. Minun pitéisi katsoa etten mind nyt sano.. mutta niihin ainakin menee.
Multta sitten on ihan yksittéisid paikkoja, Turkuun, Tampereelle. Mutta eniten kyll& se
kauppa miké tulee, niin tulee, niin kun meiltékin, niin jd& t&dhan Helsinkiin. Tai
Helsinki-Espoo-Vantaa alueelle.

E: Siis myds ryhmét?

M: Jo. On meilla toki ryhmia jotka sitten esimerkiksi menee Lappiin. Mutta siihen koko
kauppaan nahden niin eniten tehddan tahan Helsinkiin jadvaa.

E: Jo, eli vaikka useat ryhmét ei ja& pelkastadn tdnne, niin se kuitenkin on Espoo-
Vantaa-Helsinki se suurin..

M: Siis suurin osa meidan kautta tulevasta kaupasta jaa tahan Helsinki-Espoo-Vantaa
alueelle. Ja itse asiassa siité jos ajattelee niin koko se mitd me tehd&an, niin koska siina
on aika paljon myo6s sitd opastusta ja kuljetusta, niin ne opastukset ovat usein
Helsingissa. Etta joku tietty alue tai teema tai semmoinen, mutta niin kun Helsingin
alueella. Toki on tassa l&hell&kin, mutta eniten on Helsingissa.

E: Jo. Mutta mitaan tilastotietoja ei 16ydy?

M: Siis ainoastaan siitd mitd me itse ollaan tehty, mutta ei minulla ole tahan sinulle. Me
tiedetdan ettd mihin niitd matkoja on tehty, mink& tyyppisid matkoja. Tarvisitko sen?
E: Jo, ne olisi mielenkiintoiset kyll&!

M: Okei. Katsotaan kuinka helposti me se saadaan. Katson saadaanko me sen, eli mihin
kaikkiin ne ryhmdt menee ja kuinka paljon?

E: Jo, se olisi tosi kivaa jos loytaisit niita.



M: Jo. Katsotaan.

E: Jo, ei minulla ollut sitten sen enempéaa kysyttavaa. Syntyikd sinulle jotain ajatuksia
tédhan aiheeseen liittyen?

M: Tuota, nyt kun tdmé on toimeksiantajan, koetaanko t&ssd etsid just sitd ettd onko
mahdollisuuksia just tdhan lahipaikkojen kanssa yhteistyoéhon, vai mikéd siind on
ajatuksena?

E: Jo, eli etsitdén just néitd kapasiteetteja joita vield voitaisi nostaa esille, se kysymys
tuli suoraan sieltd toimeksiantajalta. Ja just sellaiset ettd miten sesongit vaikuttavat, ja
city-breaksit ettd mitd myy. Etta just yhteistyota ja mita toimii ja mité 10ytyisi.

M: Jo. No, niinkun sanoin niin niitd puolipaivéretkia on just sellaisia mitad kysytaan,
mutta se ettd saataisi sen toimimaan niin ettd se on kannattavaa toimintaa niin se on sité
mitd pitdisi pystya vield kehittdmaan. Ollaan monta vuotta sitd tehty mutta se
kannattavuus ikava kylla ei vaan ole ollut tarpeeksi hyva. Etta esimerkiksi Nuuksion
retkeen vaikuttaa ikdava kylla aina sad. Sitten kun on sateinen kesd niin se saattaa olla
oikeasti silleen etta sielld bussissa istuu kaksi ihmisté, jos kdy oikein huono tuuri. Niin
se ei todella kannata. Ja sitten kun on luvattu etta ne lahtee niin ei voida peruutella niita
kovin paljon koko ajan koska silloin sen koko kierroksen luotettavuus sitten karsii. Ja ei
sitten yhteistyokumppaneiden uskalla myydé ja markkinoida niitd asiakkaille jos se
yhtékkié taas ei ldhtenytk&én. Niin sitd ei voi niinkaan oikein tehdé etté niita vahan vélia
peruutellaan. Ettd jos sitoutuu siihen ettd niitten pitéisi lahted niin sitten niitten pitéa
l&hted. Vaikka sielld olisi vain se viisi ihmista.

E: Miten tama talvi on vaikuttanut? Onko teilld mitdan talvituotteita silla tavalla?

M: Siis, meilld on se kaupunginkiertoajelu. Niin talvi on kylla aina hiljainen.
Helsingissa ei vaan ole matkailijoita talvella niin paljon. Helsinki on kuitenkin viel&
enemman businesskaupunki, ettd hotelleissa on kylla asiakkaita mutta ne ovat enemman
lilkemiehid. Tai jossain kokouksessa olevia ihmisid, koulutuksessa, mutta ne eivét ole
sellaisia matkailijoita jotka l&htisi kaupunginkiertoajelulle. Tai niité ei ole ainakaan niin
ettd bussi olisi joka pdiva tdynnd. Ja sitten tdmad lama nékyy téssé, ettd taalla on
vahemman matkailijoita. Ja sitten se nékyy yhteistydkumppaneilla, koska jos
esimerkiksi laivalta lahtee kiertoajelu, niin jos ei laivassa ole asiakkaita niin eihan siella
kiertoajelulla voi olla asiakkaita.

E: Oletteko saaneet hyddynnettyd ettd nyt on ollut nédin hieno talvi? Onko joku
huomannut tulla hienon talven takia tdnne?

M: Siis sitd me kovasti mietittiin taalla, ettd voitaisiko me tehda pikaisesti joku
talvipaketti, mutta kun siind on se ett4 talvi on aina siind hankala ettd kun ryhma on
taalla, ja sitten ei olekaan se hyva talvi, onkin se suojaséa, ei voikaan menné jaalle. Niin
se on aika haasteellista se talven hyddyntdminen. Jonkun verran sitd pystyy kayttaméan
mutta aika vahan. Koska esimerkiksi yksittdisille matkailijoille, niin meilld ei ole
takataskussa pulkkapakettia, koska sitten siihen tulee aina se, mika on se iso haaste, etta
miten saada se viesti sinne asiakkaille. Etta olisihan tosi eksoottista asiakkaille menna
jadlle ja tallaisia. Mutta se etté tavoittaa ne asiakkaat jotka haluaa menna jéalle, niin se
on se vaikeus siind. Etta netin kautta tietysti jonkun verran, mutta jos sitten luvataan etta
tdtd on niin koko se homma on pitdnyt organisoida siihen taustalle ettd se on aina



olemassa. Ett4 sitten vaan kun nappia painetaan niin opas lahtee viemaan asiakkaat
jaalle. Se on vaikea. Ne olisivat tosi hyvid, mutta se kokonaisuuden organisointi niin
etta siitd jad oikeasti jotain katettakin, niin se on tosi haasteellista. Yksittaiset matkailijat
kayttaytyvat silleen ettd ne varaa usein hirvean myo6haan, niin ei voida edes sanoa etté
okei, nyt on tulossa tarpeeksi, ettd ilman muuta toteutetaan tdma. Sitakin on Kkoitettu etta
ilmoitetaan netissa ettd minimi kymmenen henkil6d. Mutta sehan on sitten sille
yksittéiselle matkailijalle hyvin hankalaa sitten kun tuleekin vaan viisi. Sitten pitéisi
kaikille ilmoittaa ettd tdma on nyt peruutettu. Sen asian organisoimiseen menee taas
paljon aikaa. Sen takia sen tuotteen pitdisi olla sellainen ettd me n&hdaan jo siind
vaiheessa kun se hinnoitellaan, ja lasketaan ettd silloin kun on 20 henkil6& niin silloin
tdma vield kannattaa, niin meidan pitdisi olla varmoja etté se 20 henkil6a aina on. Siksi
se lumi o hankala, koska jotta se markkinointi olisi tehokasta, pitdisi aloittaa
markkinoinnin jo edellisend vuonna. Ja silloin ei voi koskaan tietdd ettd onko ensi
talvena lunta.

E: Jo, niinhén se on. Kysyinkd jo siité ett4 onko teilla toivomuksia tai jotain ajatuksia
Etela-Suomen yhteistyon suhteen, niin kun kaupunkien ja alueiden valill&?

M: No siis, nyt minun toimenkuva on sellainen ettd en ole ollut silla tavalla noiden
asioiden kanssa niin paljon tekemisessé. Mutta mité ajattelisin niinkun itse niin varmasti
kiintedmpi yhteistyd ei ole koskaan huono. Eli tehddén jo paljon yhteistyota yhdessa,
mutta voitaisiinko tehda, siis luulisin ettd voitaisiin tehda tavallaan vieldkin enemman.
Ja ettd olisiko mahdollista hyddyntaa jollakin tavalla nettid yhdessa, niin sitd minun
mielestd kannattaisi selvittdd, koska se todenndkdisesti hyddynnettéisi koko aluetta.
Nythan jokaisella on omat nettisivunsa ja sellaista, mutta voisiko olla vield enemmaén
jotakin yhteistd. No MEK:ill& on nyt se visitfinland.com mutta se koskee koko Suomea
niin se on aika laaja ja siell& on niin paljon tavaraa etta sieltd ehka on vaikeaa nousta
ylos. En tiedd kuinka paljon matkailijat kayttaa sitd. Tapahtumakalenterikin voisi olla
erittdin hyva. Ja mitd asiakkaat nyt kysyy niin on tdmén koko alueen karttaa, mutta se
on sellainen ettd en tiedd missd vaiheessa tdma on, valilla on ollut Helsinki-Espoo-
Vantaa yhteiskartta. Mutta tullaanko sellaista tekemaan niin en tiedd. Mutta sita
kuitenkin aina valilla asiakkaat taalla kysyy, varsinkin sellaiset asiakkaat jotka ei j&&
Helsinkiin. Esimerkiksi jos ne ovat tulleet Helsinkiin ja haluaa jonnekin muuallekin. Ja
varsinkin sellaiset ihmiset jotka kulkee autolla.

E: Jo, no kai se sitten oli siina, kiitos!



Hameen Matkailu, Raija Forsman, 23.12.2009
E: Voisitko ensimmaéiseksi kertoa vahan taustatietoja itsestési?

R: Olen KTM:a koulutukseltani, eli kauppatiedettd opiskellut aikoinaan ja ollut
laivapuolella, eli tuotoin aloitin Vaasassa, Vaasan laivoilla — markkinoinnissa,
myynnissd. Siirryin Helsinkiin markkinoinnin ja myynnin tehtdviin, ja sitten, tuota,
2003 vuonna siirryin tdhdn vetdmaddn tatda meidan matkailua, joka on siis alueen
matkailupalveluiden markkinointi ja myyntiyhtio, eli me markkinoidaan ja myydaan,
paketoidaan, tuotteistetaan palvelukokonaisuuksia ja myydaan niité asiakkaille.

E: Voisitko kertoa vahan Hameen Matkailusta? Teillda on sek& Hameen Matkailu ry ettéd
Hémeen Matkailu Oy?

R: Ry omistaa Oy:n toistaiseksi, elikk& ry on yhdistys johon kuuluu kaikki maakunnan
kunnat ja kaupungit, ja noin sata yritysjasentd. Hameen Matkailu Oy on, ihan niin kun
lukee nimen peréssa, osakeyhtio jossa on télla hetkelld noin yhdeksén henkil64 toissa,
liikevaihto 2008 oli 3,5 miljoonaa euroa, ja paa...mehan myydéan, tuossa mainitsinkin,
namé aluematkailupalveluiden valittdmistoimintaa, eli isoja tapahtumia tilaisuuksia,
kokouksia, kongresseja, jonkun verran myos yksittdismatkailupalveluita, ja tuota, siitd
se kokonaisuus muodostuu.

E: Okei. Miten matkailuelinkeino toimii alueella? Sehadn liittyy t&han.. Olisiko teill&
vield jotain lisattavaa?

R: Taalld on onneksi hyvin selked matkailustrategia, elikka on 2000-luvu oikeastaan
tehty ihan puhtaasti strategista matkailun kehittdmistd. Taalld on kolme
painopistealuetta, ensinnékin kokous ja kongressimatkailu, tatd on investoitu vuosien
varrella aika merkittavasti, ja tdma talo missd me talla hetkellakin ollaan on yksi
kongressikeskus, kulttuuri-kongressikeskus, talon toisessa paassé varsinainen virallinen
osuus, ja tuota, taalla on Aulanko ja Vanajanlinna tdmmdisia tunnettuja brandeja
alueelta, kaupungista ja ndma ovat tavallaan kérkituotteita, kéarkikohteita alueelle. Sen
lisaksi taalla on tietty lomasesonkien aikana perhematkailu, jossa sitten kérkikohteena
on Puuhamaa, jossa kdy 150 000 kavijaad kesassa, 90 pdivan aikana - yksi
vetovoimaisimmista tekijoistd. Liséksi tdmad alue on profiloitunut vuosien varrella
selkeasti tuota golfin, elikkd meilld on 9 kenttdd tdssa alueella ja tdmmdinen
golfmatkailu on yksi tdimén alueen teemoista miké on haluttu omia télle alueelle. Lisaksi
taalla on tietysti kulttuuria ja nditd muita. Ja kaikki se matkailun markkinointi ja tyo
mité taalla tehdaén, niin tehdadn Hame-brandin alla, elikka tiettyyn visuaaliseen ilmeen
ja toimintamallien kautta, eli kokous ja ty0matkailu me ollaan tuotteistettu
KokousH&meeksi. GolfH&me, PuuhaHame, ErdHame, elikka koko se tavallaan bréndi-
ajattelu on tuotu sitten..jalkautettu tdhan matkailustrategiaan.

E: Haluatteko enemmaén kotimaisia vai ulkomaalaisia matkailijoita?

R: Tahén matkailun alueellisesti, niin me ollaan yksi Suomen kotimaisin matkailualue,
meilld on 90% meidan matkailijoista on kotimaisia. Tietysti tdssa taantumatilanteessa se
on ollut hyvd, koska téssé ei ole sindll4&n sitten pudonnut ainakaan kansainvalisten
matkailijoiden osuus, etta tietysti tydmatkailu on pienentynyt mutta, tuota, on ollut, me
ollaan keskitytty oikeastaan koko 2000-lukuu tuotteistamaan ja viemaan kotimaan
matkailua eteenpain. Se, ettd ollaan t&ssa tilanteessa nyt, min& en nde sitd mitenkaan..,



se on ollut ihan strateginen valinta sekin, koska nyt kun olemme paasseet sille tasolle,
ettd meilld on, niin kun, resurssit kansainvélistyd ja meidén puitteet alkaa olla siina
kunnossa ettd meidén kannattaa lahted kansainvélistymaén, niin se on nditd seuraavia
vaiheita. Kaikesta tasté tulee se ettd ollaan hyvin strategisesti viety eteenpain. En olisi
uskonut ettd Hameelld tai Hameenlinnalla kaupunkina edes olisi ollut jarkea lahted
2000-luvun alkupuolella kauhean kovasti kansainvalistym&an, mutta nyt kun on saatu
puitteet - meilld on kylpyld, meilld on kulttuuri- ja kongressikeskus, meilla on golfkentét
valmiina. Meill& on ik&&n kuin infra vastaanottamaan kansainvalisia vieraita.

E: Niin just, ja tdim& kotimainen strategia toimii mielestanne?

R: No, kylla kaikkien lukujen mukaan niin me ollaan kasvettu viime vuosina. Totta kai
tdma vuosi on ollut kaikille, koko matkailutoimialalle, takapakkia mutta kylla me koko
2000-lukua ollaan saavutettu aika hurjiakin kasvulukuja. Ja nimenomaan se, ettd
olemme lahetty, tdiman alueen ei kannata lahted markkinaosuuksia hakemaan hinnalla,
vaan nimenomaan téllainen hyvin vahva laatustrategia, ettd kaikkea mitd me tehdaan,
tehdaan todella, niin kun, hyvalla laadulla ja tasolla, koska tama ei volyymillisesti voi
saavuttaa mitddn hurjaa asemaa. Mutta laadullisesti, no jos mietitddn Vanajanlinnaa,
Aulankoa, Verkatehdasta ja tamén tyyppiset, niin kaikillahan niilla on hyvin selkea
laatustrategia toteutuksessaan. Tdma on niin kun tdmén alueen valinta ja se nakyy
tietysti siind ettd me ei olla hinnaltaan mitenk&an edullisin valtakunnassa, mutta sitten
taas laatu- ja hintamielikuva on ihan kohdallaan.

E: Mm, ja miten sitten vield ne ulkomaalaiset, onko sellainen strategia jo lahtenyt
kayntiin?

R: No me ollaan Vengjaa, Vengjahan on siis Suomelle kaiken kaikkiaan varmaan
tarkeimpid, tai tarkein, matkailun kansainvalistymisalusta, ja sieltd me ollaan toki saatu,
ettd Vendja on meillekin tarked, ettd vuodenvaihde on, Vendjan markkinat on meille
ollut sellainen perinteinen kasvualusta mutta tuota muut markkinat ei ole millaan tavalla
vield. Toki min& nden myads siind sen, ettd miné en tiedd kuinka paljon meidan kannattaa
lahted kansainvélistyméaén yksittaismatkailijasegmentin kautta, vai ettd, mina naen ehka
enemman, ettd jopa hieman enemmaén sen, ettd meill&4 on ndma kansainvéliset kongressit
ja kokoukset ja kansainvéliset yritykset joiden kautta haetaan kansainvalistymista. Ei
niinkddn mika&n tallainen vapaa-ajan matkailun Mekka, mikd mind en usko ettd
koskaan pystymme, kykenemme, niin valtavasti olemaan, mitd hyvaa tyota on Lappi
tehnyt esimerkiksi ja seh&n perustuu siithen mutta meidan eksotiikka ei valttamatta riita
ihan sille tasolle. Mutta tietysti jossain madrin, mutta padsegmentti
kansainvélistymisessa on varmaan kansainvéliset kokoukset ja kongressit ja sitten
incentiivi, sitd kautta, eli ettd pystymme myds tarjoamaan tammaoisid elamyspalveluita.

E: Okei, jo. Tuota, mité sanoisit vahvuuksista ja heikkouksista alueella?

R: No meidan vahvuus on varmasti, yksi vahvuus tietysti, kaikkein tarkein, on meidan
logistinen sijainti jota ei voi, me ollaan ensimmadinen, meiddn saavutettavuus
paékaupunkiseudun lentokentiltd, rautateitse tai satamasta, rautateitse, moottoriteitse,
niin se on ihan &rettéman hyva. Me ollaan ensimmaéinen alue Helsingin ulkopuolella
joka on ihan aitoa Suomea, eli ollaan tavallaan, pystytddn hyddyntdmaan Helsinkiin
tulevia valtavirtoja, eli sen vaikka Suomessa on moni muukin alue sanottu ettd on
logistisesta sijainniltaan hyva, niin kyllda mind sanon ettd kyll& johonkin Kainuuseen
kontra tdhan l&hteminen niin se on ihan eri.. Ja se alkaa olla myds kustannustekija, eli



nyt varsinkin téssa tilanteessa niin nékee sen, ettd mekin ollaan jo niin kun kaukana,
alkaa l0ytya se kustannustekija perusteeksi siihen ettd ei ldhdetd kauas, ettd halutaan
ldhted johonkin mutta ei valttdmatta kauas. Elikka se laheisyys ja saavutettavuus on yksi
meidan tarkeimpia kilpailutekijoita. Toinen on se mika min& néen hirvean vahvana talla
alueella, on myos yhteistyd. Eli me ollaan saavutettu sellainen, se on varmasti osittain
tdman Hame-brandinkin mukana tuomaa niin kun tukea. Kun matkailuhan on
verkostolaji, elikkd se on niin puhtaasti sitd, ettd yksi tekee ruoan, yksi tekee
majoituksen, yksi tarjoaa ndmé muut oheispalvelut. Elikka sité ei pysty hoitamaan ellei
kykene verkostoitumaan. Ja tdma on ollut sitd, toki kehitettdvaa I0ytyy vield, mutta
ollaan hurjan hyvin tultu sieltd, ettd pystytdan tekemaan tatd yhteisty6té. Ja kolmas mika
néen on tdma strategisuus. Meilla on selkeé aina visio mihin mennéan ja kaikkia suurin
piirtein saadaan menemé&én samaan suuntaan ja visioon. Koska matkailu ja markkinointi
jotka aika usein kulkee kasi ké&dessa, niin on vahan semmoisten tunteiden paloja ja
kaikki on siind asiantuntijoita, ettd siind taytyy olla hyvin selke& ja tiukka strategisuus
sen kehittdmisessa.

E: Jo, vaikuttaakin siltd ettd teilla on hyvin selked ja toimiva strategia, kun lukee
esimerkiksi teidén nettisivuja.

R: Joo, no se on hyvin tarked tdmmoisessé kehittdmisessa, ettd on se visio ja sité
kunnioitetaan. Kaikkia ei voi koskaan pitéé tyytyvaisind mutta etta se nayttaa ulospain
ryhdikk&élta ja sillain hyvin hoidetulta.

E: Jo, onhan se néin. Tuota, onko alueella kapasiteetteja joita pitéisi nostaa esille tai
joiden myyntia voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden kautta?

R: No, min4 luulisin ettd teemme juuri sitg, tai toivon ainakin sita ettd ollaan tehty sité,
ettd nimenomaan tdma perustuu siihen kun sanoin ettd kokous- ja kongressimatkailu on
talle alueelle tarked, niin mehdn tehd&an, just nimenomaan keskitytddn, entista
selkedmmin toimintaa siihen ettd me ollaan n&issé osa-alueissa. Toki me tehdaéan sita
brandi-viestintdd ikdan kuin indiksille ja yksittdisille matkailijoille ja nostetaan sita
vetovoimaa sitékin kautta alueesta, mutta me keskitytddn entistd vahvemmin meidan
toimenpiteitd juuri kokous- ja ryhmdasiakkaiden hankintaan alueelle. Koska suurin osa
taalla yrityksista jotka taalla alueella on, palvelee nditd asiakkaita. Ettd nimenomaan
keskitdmme kakki sen resurssin ja toimintamallin entistd selkedmmin tdmén alueen niin
kun palvelutarjontaa vastaamaan tdméan alueen palvelutarjontaa, alueorganisaation.

E: Jo, tdma Kkapasiteettikysymys oli ihan suoraan Helsingin kaupungin
matkailutoimistosta, ne haluaa etsia sellaisia kapasiteettejé jotka he voisi hyodyntaa.

R: Tuota, minun mielestd, kuulun itse muun muassa FCP:n kaupungin kategoria
ryhmaan jossa néen taas ettd meidén on kyettava entistd enemman tekemaan yhteistyota
porukalla, ettd Helsinki... Jotta Suomi on vetovoimainen kansainvalisesti
matkailukohteena, niin me ollaan niin kun entista riippuvaisempia toinen toisistamme.
Koska ei Suomella ole matkailullisesti mielikuvaa, se on aika hailea kun tuolla
maailmalla on niitd kohteita niin paljon niin... Jotta me ollaan kilpailukykyisia niin, tai
kilpailukyvyn perusedellytys on, ettd nyt ruvetaan tekemdaan entistd enemmaén toita.
Helsinki, Hdmeenlinna, Tampere, Lahti, koko jengi menndan samaan suuntaan, koska
meidén pitdd ensin myyda kansainvalisilla markkinoilla Suomi, joka ei ole ihan helppo
tehtdvd. Mutta varmasti monilta osilta Suomi vastaa kansainvalisten matkailijoiden
tarpeita entistd enemmin. Turvallinen, rauhallinen ja tammdinen eksoottinen kohde.



E: Jo, okei. Té&ssa tuli jo esille ettd on olemassa verkostoja taélla alueella, mutta kysyisin
viel& ettd miten ne toimivat.

R: No, me pyritaan entistdd selkeampédéan toimintamalliin, voin antaa sinulle sellaisen
esitteenkin - missd tdm& toimintomalli tulee, eli ollaan tuotteistettu naita
palvelukokonaisuuksia ja viety niitd selkeasti.. selkeytetty sitd toimintomallia siihen ett&
ne ihmiset jotka haluaa olla aktiivisesti mukana matkailukentdssa niin sitd myos sitten,
tuota, kaytannossa ovat. Me ollaan rakennettu sellaiset palvelukokonaisuudet jotka itse
yritykset pystyvat meiltd ostamaan. Ja sitten taas vastaavasti se on, ik&éan kuin tilaaja-
tuottajamalli, joka on lanseerattu 2010 vuoden alusta, ensimmaéisend varmaan Suomessa
niin selked. Ettd kun matkailukentéssé tahtoo olla sellainen ettd moni yritt4ja ja toimijan
niin kuin vaatimukset on taalla (nayttdd korkealle) mutta halu panostaa sitten
yhteistyéhén on tosi matala, ja siihen verkostoon. Ollaan nyt l&hetty siitd ettd ne
yritykset jotka haluaa olla tosissaan mukana niin myo6s sitten tulevat mukaan myos
taloudellisilla panostuksilla mutta myos toisaalta niilld on oikeus vaatia. Sitten taas
vastaavasti ne yritykset jotka eivat mitdén siihen yhteysty6hon panosta niin.. voi voi..
Ettd se on valinta, ei enda.. matkailukenttd on ollut kotimaassa mika on ollut, tietysti
oma taustankin kautta kun on ollut laivayhtidssd ja matkailusta n&dhnyt sen toisen
puolenkin, ettd tdma on aika hurja kun kotimaanmatkailussa on julkinen sektori ollut
niin vahva matkailuelinkeinon rahoittaja. Ja se on ihan ookoo ettd julkinen sektori on
rahoittajana mukana mutta ei siind ole mitaan jarked, ettd kuntasektori rahoittaa ihan
kaikkea. Etta kylldhdn yrityksessd on ihan yrittdjyyttd kun mik& tahansa toiminta
mukana muutenkin, mutta siind on se etta yrityskentta on oltava jollain tavalla myos itse
taloudellisesti aktiivinen. Ei se ole en&a sita, ettd kunta menee matkamessuille ja vie
yrityskentan sinne ilmaiseksi esittelemaan palveluita. Ei siind ole mitdan jarkead. Tama
on aika mielenkiintoinen kenttd ollut sindlld&n miten tdma on hoidettu tosiaan. Ja me
ollaan tuotu ikddn kuin tadhan ajatteluun, sen takia kuin mainitsin ettd tdma on se
osakeyhtio. Tama on ihan meidan kautta liiketoimintaa, me ei olla endd mik&an
sellainen ettd me vain syotetddn yrityskentélle rahaa ja ne ovat vain mukana, vaan he
joutuvat myds panostamaan jollain tavalla yhteistyéhon. Siita tulee aidompaa.

E: Antavatko verkostot lisdarvoa kavijoille?

R: Antaa, ihmiset kun ostaa matkoja arvostaa nykyaan helppoutta. Eli ei asiakas kun se
ldhtee a) esimerkiksi tdma alue tunnettuudeltaan 2000-luvun alussa niin eihdn kukaan
tanne ollut.. no nyt kun itse lahdin Siljalta tanne, kaikilla oli vahan hauskaa etta eipa
sielld taida paljon mitadn olla. Mutta jos mietitd&dn kuinka me ollaan saatu tdma alue
vuosien kautta niin kuin matkailullisesti kartalle ja ollaan kuitenkin suhteellisen vahén
aikaa, ettd 2003 itse tulin t&nne, niin ollaan saatu tastd tallainen kokonaisuus
rakennettua. Siind on kaytetty ihan markkinoinnin brandit, kaikki tdmmdiset mutta
sitten taas toisaltaan aivan ihana alue. Ett4 meilla on ihan mielettéman hienoja kohteita
taalla, ettd tdmé matkailun arvostaminen on yksi asia mikd on keskeistd, ettd te
nuorempi sukupolvi taytyy alkaa ymmartaa sité ettd matkailua ei ole pelkastaan sita etta
l&hdetd&n Dubaihin tai Thaimaahan tai Etel&d-lomakohteisiin, vaan ettd meillda on ihan
mielettdbman hienoja kohteita Suomessa. Meidén kannatta olla ylpeité niistd, tuoda niit4
esille, rakentaa niitd ihan ammattimaisesti, verkostoitua, tehdd se palvelun saatavuus
helpoksi. Thminen haluaa nyky&én 24/7 tuotteita netisté elikka tavallaan siihen ettd saat
ne helposti ostettavaan muotoon ja asiakas haluaa etsid informaatiota. Jos mietit itse kun
lahdet kotimaanmatkailussa niin, okei, haluan lahted esimerkiksi Seindjoelle, niin
ajattelet ensimmadiseksi ettd mistd hitosta saat ostaa né&itd palveluita. Né&iden



alueorganisaatioiden rooli myyjand, paketoijana yrityskentdn verkostoituna saat laitta
ettd “’hei, olen tulossa 20 hengen ryhmén kanssa sinne, tehkdd meille ehdotus”. Se on
ihan ehdottoman tarkeétd. Eli tavallaan kyse on paljon kotimaan kehittdmisesta siten
ettd meidan saatavuus ja saavutettavuus ja palveluiden kokonaisuus on helposti
ostettavissa. Sen mind nden meidén tarkeimmaksi rooliksi. Eli kun sinulle iskee
sellainen, ettd nyt minulla on kokous haluan lahted, ai vitsi sielld on ihania kartanoita,
haluan viedd meidédn porukan sellaiselle kartanokokoukseen. Okei, otan Hameen
Matkailuun yhteyttd ja he rakentaa minulle ehdotuksen johon siséltyy kuljetukset,
majoitukset, ruokailu, kaikki. Minulle sen pitda olla helppoa. En jaksa léhted niita
etsimddn, max. 2 sekuntia jaksan katsoa netistd. Mutta kun soitan sinne tiedan, ett4 saan
ammattitaitoista palvelua. Niin tdmd on meidan rooli.

E: Viel& sellainen kysymys, ettd millaisia toivomuksia teilla on yhteistyon suhteen?
R: Mihin suuntaan?
E: Eli, esimerkiksi kehittdmisen kannalta?

R: No, oppilaitoksien suuntaan, misté sindkin olet, niin tuota mind itse opetan Lahdessa,
Lahden ammattikorkeakoulussa, ja oikeastaan teen sitd ihan sitd varten, ettd tavallaan
meidan tulevaisuus matkailussa on hirvedn paljon kiinni siitd ettd minké&laista uutta
verta me saadaan tanne kenttd&n. Siind mielessa nden hirvedn keskeisend matkailun
koulutuksen, eli ettd ammattikorkeakoulut, oppilaitokset jotka niitd tuottaa oppii
tuntemaan arvonsa ja roolinsa ja oppii tuntemaan sen strategisuuden ehkd ennen
kaikkea, niin kun matkailukentassa. Esimerkiksi télla alueella kuten kerroin ettd meill&
on painopisteend kokous- ja kongressimatkailu, niin taalla oppilaitosten pitdisi olla
kymmenen vuotta edelld sitd meidan strategiasta koska kymmenen vuoden paasta tai
viiden vuoden pééstd meilld olisi sitd parasta porukkaa kéytettdvissa taalla. Eli
oppilaitosten ja matkailuelinkeinon valisen yhteistyon kehittdminen on yksi hyvin
keskeinen osa-alue meidén tulevaisuuden kilpailukyvyn kannalta. Se on yksi lahtékohta
ja tavoite, ja terveisia vaan teidankin oppilaitokselle, etté teikaldiset ovat kullan arvoisia
tulevaisuuden ja kehittymisen kannalta. Sitten toinen on markkinoinnin ja myynnin
ymmartaminen, ja ehk& vield parempi tdssa on sanoa myynnin, ettd ehkd markkinointi
viela menee jotenkin, mutta tavallaan sellainen myynnin osaamisen kehittdminen
kotimaan matkailukentdssa ja sen ymmartdminen myos kaikissa vaiheissa niin se on
hyvin keskeistd. Meidéan tyypillinen ominaisuus Suomessa on varmaan ettd me ollaan
hyvien palvelun tuottajia silloin kun meilld on asiakas kohteessa, mutta kun se prosessi
ei ala siitd, vaan se alkaa just siitd vaiheesta kuin kerroin, ettd “misté tdtd tuotetta saa
ostaa?”. Se vaihe ennen sitd palvelun tuotantoa niin se on entistd keskeisempi, eli ettd se
palvelu o helppo ostaa — saat sen netistd, saat sen puhelimitse tai miten ikina sind haluat.
Se vaihe on se keskeisin onnistumisen osalta. Sitten on varmaan, tuota se verkostointi
on taas sitten meidan tyotd ettd siind on ollut nOyrd sen edessd, ettd me tarvitaan
yrityskenttad, yrityskentté tarvitsee alueellisia toimijoita ja organisaatiota. Mutta entista
tiiviimpad yhteistyon tekeminen valtakunnallisesti jos mietitddn kansainvalistymista.
Ettd saadaan porukka tekemddn yhdessé toitd ettd saadaan kilpailukykyd koulutettua
kansainvélisilla markkinoilla.

E: Eli just ndiden kaikkien alueorganisaatioiden kesken?

R: Alueorganisaatioiden kesken, kylla. Ihan kaikkea ei jaksa eik& pysty eika ehdi, mutta
meistdhdn se on itsestd kiinni ettd aktivoidutaan ja tehddan. Ihmisethdan kuitenkin



tekevat, eli tdmé ei ole tiedettd vaan tdma on ihmisten kanssakdymistd ja sehén
matkailussa pitd4 kanssa muistaa, ettd matkailu ei ole tiedetta vaikka sita pystyy jollain
tavalla opettamaan, niin tdma on sellainen asiakaslédhtdinen toimiala, etta ei tata kauhean
tieteelliseksi saa tekemallakaan. Palveluala joka vaati oikean asenteen omaavia ihmisiéa.

E: Niinpd. Tuota, mita uskotte motivoivan ihmisié tulevan juuri tdnne Hameen alueelle?

R: No, tdss& on varmaan paljon tullut esille niit4, ettd se helppo palvelujen
saavutettavuus, henkilékohtainen myyntityd, néen sen hirvedn keskeisend ettd me
kerrotaan henkilokohtaisesti ihmisille niitd. Meid&n asiakkaat tulee padsaantoisesti
paakaupunkiseudulta kokous- ja kongressitilaisuuksiin, eli juuri sellaiset verkoston
huolehtiminen ja yll&pito. Ja luulen, ettd ihan meidan palvelutarjonta sinallaan iskee
nykyajan ihmisen tarpeisiin. Meidén tunnettuus on huono, se on just se pointti ettd
kaikki tdm& markkinointi ja bréndin-rakentaminen on ollut tervetullutta. Meidan
tunnettuus on varmasti saatu nousemaan mutta kylla minda, kun 15 vuotta laivayhtitn
tuotteita markkinoida ja myydé ja téll& on ihania kartanoita ja linnoja. Kartanot ja linnat
on talle niin kuin tyypillinen vetovoimatekija, ja Aulanko ja sen tyyppiset.
Innovatiivisuudesta ja uskalluudesta rohkeudesta tehdé asioita uudella tavalla ja tuoda
niitd esille uudella tavalla, ettd kohteet ovat hyvia, kylla mina uskon ihan itse tuotteisiin
taalla. Muuten en taalla olisikaan viihtynyt niin hyvin jos en uskoisi tuotteeseen ettd
kylla nama ihania kohteita on.

E: Jo. Tuota sitten, ettd missa maarin tulee kyselyja yhdistdd Helsinkia Hameen
alueeseen?

R: No miné uskon, ettd siind on hirvedn paljon.. Hm, sanotaan ettd vastaus on liian
vahan, mutta ettd kyll& se on osittain juuri siit4, niin kuin sanoin etté se tunnettuus ei ole
vield, jos me ollaan kotimaassa alettu jonkin verran saamaan paata pinnan ylapuolelle,
niin kansainvalisesti huomattavasti védhemmaén. Se yhteistyd, tdman tyyppinen
paketointi, niin se varmasti koskettaa ehka juuri néita kansainvélisia asiakkaita, ja siina
viittaan siihen yhteistydon rakentamiseen vahvemmaksi Helsingin kanssa. Eli kun
Helsinkiin tulee 2,5 paivanen kongressi niin Helsinkikin on pieni kansainvalisille
vieraille jos ollaan ihan inhorealisteja, tai jenkeistd tulee niin he saa. Niin silloin just
tdmén tyyppiset “tule Hémeenlinnaan golfaaman” tai “tule Aulangolle” tai “tule
illalliselle keskiaikaiseen linnaan”, niin silloin puhutaan just siitd ettd tarvitaan myos
sitd eksotiikkaa my6s Helsingin ulkopuolelta. Logistinen sijainti on kuitenkin vain
tunnin verran kun tulee tdnne. Se ei ole kansainvélisesti mitadn! Etta juuri tallainen
hyodyntdminen, verkostohyodyntdminen tassd ympérilla. Meilla on kuitenkin
esimerkiksi keskiaikaiset linnat, Vanajanlinnasta puhumattakaan, joka on taas monelta
osiltaan kansainvélisille vieraille tosi suosittu kohde, ja palvelutasoltaan ja laadultaan
Suomessakin huippua.

E: Jo, ja vield sellainen kysymys ettd missd maérin Helsingista tulee kotimaisia tai
ulkomaalaisia ryhmi& Hameen alueelle/Hameenlinnaan? Olisiko teill& olemassa jotain
tilastotietoja téllaisesta?

R: Ei meilld ole mitd&n mittaristoa ei, noista on hirvedn vaikea sanoa. Varmaan
kotimaisia paljon vdhemman, ne tulee ihan suoraan meille, mutta just kansainvéalisessa
niin enemman katson tulevaisuuteen ja tdma on just niitd osa-alueita mitéd pitad skarpata,
ettd meidén pitdd myyda meidan alueen palveluita myds Helsingin ihmisille ettd ne
oppii niin kuin myymaan meita.



E: Jo, mutta mit&én tilastoja ei siis ole?
R: Ei
E: Okei, jo. Minkalaisia tuotteita kysytaan eniten?

R: No, kylla ne ovat ndma kartanot ja linnat. Kartanokokoukset ja linnakokoukset, ja
siihen liittyvat oheispalvelut. Sehédn lahtee siitd, ettd asiakas sanoo ettd parikymmenta
henkilod, ettd me ollaan luotu mielikuvaa ettd meilld on erilaista kun monella muilla
seuduilla, kiitos brandi-ajattelun ja niitd on luotutettu jollain tavalla erilaisia ja kivoja
juttuja. Monesti sanotaan ettd tuodaan aina jotain uutta ja kivaa, itse omasta
toiminnastamme. Siind tulee sitten se mielikuva ett4 hei, ne osaa tuolla tehda sellaisia
asioita. Silloin tullaan siihen ettd otetaan yhteyttd ja sanotaan ettd hei, meilld on 20-
henkinen ryhma, ettd keksikaa jotain kivaa. Meilld on tietysti just luonto, kartanot,
linnat mihink& me pystytdan sijoittamaan se kokous tai tilaisuus. Sehdn on meidén
ihmisten innovatiivisuudesta kiinni sitten tarjota heille sopivia vaihtoehtoja, meidan ja
yrityskentdn innovatiivisuudesta. Pystytddn periaatteessa tekemddn minka tyyppista
tahansa, miké on tietysti hirvedn vaarallista sanoa, mutta ndinhén se on ettd yleensa
pystymme sitd. Mutta puitteet ovat yleensa kulttuuri-historiallisesti arvokkaita. Mehan
ollaan tammadinen, meilld on pilotointina kestava kehitys talla alueella, ja me ollaan
my0s sitd mitd on niin kuin meiddn juttu. Meidan arvokkuus on se ettd me ei olla
rakennettu kauheasti uutta, minusta se on ihana, vaan kaikki t&&lla alueella mitd on
tehty, niin me ollaan ik&an kuin uudistettu vanhaa. Meill& on esimerkiksi Verkatehdas
mika on siis vanha tehdasmiljod joka on rakennettu kulttuuri- ja kongressikeskukseksi.
Vanajanlinnalla on vahva historia, kulttuurihistoria, ja sitten on Aulanko joka on
tavallaan tdman tyyppinen, ja sitten on koko Hdmeen alue mika on tassa ymparilla, niin
sehdn on kulttuurihistoriallisesti Suomen vanhinta aluetta. Niin tdm& on se meidan juttu.
Ei se ettd me oltaisi rakennettu joku uusi hieno kongressikeskus jolla olisi hirvean
vaikea differoida itsensa. Meilld on just tdmd vahva Suomi, vanha kulttuuri-historia,
keskiaikaiset linnat.. Meidan katu-uskottavuus on hyva siitd lahtokohdasta, ja hyva
silloin kun sind haluat jotain erilaista mutta kuitenkin modernia, koska niista kaikista
kokouskohteista, kartanoista, linnoista, niin niissad on huipputekniikka sitten. Ettd me ei
olla keskiaikaisia siind mielessa kuitenkaan! Etta tavallaan taas kaikki moderni infra on
tuotu siihen vanhaan miljooseen. Tama on se meidan juttu, ja tassé ollaan niin kun
hyvid. Mutta jos haluat mennd johonkin steriiliin uuteen kongressikeskukseen jossa
kaikki kiiltdd ja on messinkid ja tosi hienoa niin sitten me ei olla se vaihtoehto. Jos
haluat sellainen huippuhyvén palvelun kautta tuotetun aidon eldmyksen josta sinulla on
kerrottava tarinoita ett “tiesitkd ettd sielldi Mannerheim oli kdynyt metsdstimédssd” ja
ikdan kun saada palan Suomalaista kulttuuri-historiaa samalla. Tai ettd tuo on ollut
kaikkien vallan aikana, se on ollut Vengjan vallan aikana, se on ollut Ruotsin vallan
aikana ja silleen.

E: Jo, vastaako sitten sinun mielesté kysynté ja tarjonta toisiaan?

R: Kylla varmasti, jo. Jos nyt mennaén sitd kautta ettd katsotaan miten paljon saadaan
asiakaspalautetta, niin todella vah&n. Kyll& minun mielestd ollaan kyetty luomaan
oikeata mielikuvaa siitd mitd me ollaan. Min& néen hirveén tarkedand, kun matkailuhan
on mielikuvien myynti ja markkinointi, niin néen tarkeénd sellainen bréndi-ajattelu. Etta
me ollaan kyetty tuomaan uudella tavalla esimerkiksi timén Hame-brandin kautta taméa
koko alue. Jos oltaisi tultu pelkilla vanhoilla linnankuvilla ja vanhanaikaisella ajattelulla



niin meidan se mielikuva ei olisi kehittynyt oikeeseen suuntaan. Kun ihmiset ostavat
mielikuvia, niin me ollaan kuitenkin onnistunut freessaan se mielikuva ettd me ollaan
ihan trendikkaita ja fiksuja, mutta meilla on tdmé vanhanaikainen ympadristo ja loistavan
kaunis luonto, niin tallaisia juttuja..

E: Jo, no t&ssa tulikin tdm& matkailutuotteiden tuotekehitys, ettd miten tuotekehitys
toimii? Olisiko teill& viela lisattavaa siihen?

R: No me ollaan tuotteistettu, ndma osa-alueet mitkda meidan matkailustrategia sanoo,
niin ollaan kyetty tuotteistamaan. Meilld on KokousH&dme joka pitdd sisallaan
kokouspalvelujen paketoinnin, meilld on PuuhaH&me jossa on perhematkailu
tuotteistettu, GolfHame jossa on tuotteistettu golfmatkailu. Itse n&en sen
tuotteistamisen, se on kauhean vaikea, se on siihen monilla kalkkiviivoilla jo... Vaikka
luulisi, ett& se olisi helppoa. Niin se on ollut varmaan se oma vahvuus, olen varmaan
syntynyt tuotteistajaksi edellisessa elaméassani, ettd se on minulla jollain tavalla veressa,
etta ihmiselld pita4 olla tuotetta mit4 ostaa. Ei makkarakauppa, ei elintarviketeollisuus,
ei mikaan.. sinulla on aina tuote minka siné ostat. HK sininen lenkki, niin meidan HK
sininen lenkki on vaikka PuuhaHame-paketti mika pitéa sisélldan majoituksen hotellissa
ja Puuhamaan liput kahdelle aikuisille, ja sitten sinulla pitda olla jakelutie josta sina
ostat sen tuotteen. Soitat meille Hdmeen Matkailuun tai soitat suoraan hotelliin, saat
molemmista sen tuotteen, ja sen pitdd olla netissd myytédvana. Elikka saat ostaa sen
palvelun ja silld on hinta ja saat sen silla hinnalla sen palvelukokonaisuuden. Sitten
menet seuraavaan prosessiin eli tuotantovaiheeseen. Tulet tdnne, menet hotelliin, kayt
Puuhamaassa ja homma pelittdd. Sen jélkeen olet tyytyvdinen ja tulet seuraavanakin
vuonna.

E: Miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

R: No, se on tdma brandi-markkinointi, ettd kylla suurimpia toimenpiteitd mit4 tehdaan
on tietysti tietyn tyyppiset kamppaniakokonaisuudet. Jossain Hesarin vélissa ollut jotain
liitettd tai Hesarin perinteinen printti. Mediamainonta on ollut yksi. Sitten on tietysti
messut hyvin tarkeat, séhkoinen viestintd, netti, erilaiset markkinoinnin ja myynnin
tapahtumat mitkd meilld on, ettd hyvin perinteisia konsepteja kayttden, perinteisia
toimenpiteitd, tai sahkdinen ei ehka voi sanoa perinteiseksi mutta tyypillisid kanavia
kayttden. Pyritdan ensinnékin a)tunnettuuden nostamiseen mutta toisaalta myos ihan
konkreettiseen myyntiin eli siihen etté asiakas ostaa sen palvelun.

E: Jo, okei. Tuliko muuten esille jotain heikkouksia alueella?

R: Hm, heikkouksia varmaan yllatys, nyt tietysti ei t4lla hetkella mutta tulevaisuudessa,
niin tydvoiman l6ytdminen ja sillain ettd tulee ammattitaitoista tydvoimaa. Kuin mina
viittasin, niin tdman pelin voitta ne joilla on parhaat resurssit tekemaan tata. Etta vaikka
tdma sahkoistyy, vaikka taalla on koneita ja laitteita ja perustuu paljon siihen, niin kylla
tdma tulevaisuudelta tdmé& on palveluala joka tarvitsee ké&sida ja jalkoja jotta sitd
pystytdén hoitamaan. Kédet ja jalat eivat ole ketd tahansa vaan just sitd ammattitaitoista
porukkaa. On se sitten kokkia keittiossa tai on se sitten asiakaspalvelijoita salissa tai on
se sitten markkinoinnin- ja myynninosaajia niin Se pelin voittaa jolla on parhaat tekijat
tassa. Ei se sen vaikeampaa ole. Mutta toisaalta se on varmaan sellainen tulevaisuuden
haaste mihin pitd4 kyetd vastaamaan. Ja tietysti sitten kilpailun kiristyminen on yksi
semmoinen niin kuin, ei nyt ehkd voi sanoa heikkous, mutta voi sanoa ettd se on ik&én
kuin uhka. Itse kilpailu ei tule, tai sanotaan, ettd se ei ole valttdméattd Helsinki tai



Tampere tai Lahti, vaan se tulee kansainvalisiltd markkinoilta. Se on Viro,
kansainvéliset markkinat. Mielestani vuodenvaihde jo tdn& vuonna kun Dubai on yksi
tdmmdinen markkina joka sotkee ihan totaalisesti esimerkiksi vuodenvaihteen
venaldisten matkailijoille matkasuunnitelmia. Suomi on alkanut olla niin kallis
verrattuna nyt esimerkiksi néihin Kauko-aasiaan ja muihin maihin koska siella on niin
paljon edullisempi kustannustaso. Koen ettd se kilpailu on ehk& tdmmdinen iso uhka
meille kaikille.

E: Jo. Kun puhut kilpailusta, onko se kansainvélinen pelkastaan?

R: Kansainvélinen kilpailu nimenomaan, ettd Suomi alkaa jaada jalkoihin siiné jos ei
me jollain tavalla siind entisestaan skarpata toimintaa.

E: Onko Suomen sisalla pelk&staéan yhteistyotd, vai onko taallakin kilpailua?

R: Ei, kylla taallakin tietysti Kilpailua on, ettd siind uskon juuri siihen yhteistyon
tiivistdmiseen eri toimijoiden kesken. On se niin kuin tavallaan haaste siella.

E: Jo. No kai se sitten oli siina.

R: Okei! No siné sait vastauksia? Voin vield antaa sinulle tastd muutamat esitteet.



Jarvenpaan ja Tuusulan matkailu, Tarja Vuokkovaara ja Outi Kirkkopelto,
28.1.2010

E: Haluaisitteko ensin kertoa vahén taustatietoja itsestdnne?

T: Jo, tai mind itse asiassa keksin dsken tuossa just ldhtiessd semmoisen jutun ettd
meidan pitdisi laatia varmaan jonkunlainen pieni kerronta ennen kuin tdmmoisia
haastatteluja aletaan tehda. Niin ajattelin ettd kysyn sinulta nyt tdssa vaiheessa ettd
miten paljon sind tiedat ja tunnet tatd aluetta? Oletko tutustunut..?

E: Olen tutustunut esitteiden kautta.

T: Ja minkalaisten esitteiden kautta?

E: Ihan teidan matkailuesitteiden kautta. Esimerkiksi tdméa, Jarvenpaan esite.
T: Jo, ja onko toi Tuusulan rantatie-esite..?

E: Jo, sekin on tuttu.

T: Eli tiedat vahdsen mita taalla on, mika on se juttu. Meilla kavi viimeksi silla lailla
etta oltiin tunnin verran istuttu haastattelussa ja sitten kun kysytdan ettd tunteeko,
tietdako ettd taalla on sellainen taiteilijayhteisd ollut niin kaikki oli ihan silmat
pyoreina..

E: Jo, ollaan oltu kylla siella Tuusulan rantatielld, ja Krapihovissa muun muassa, oltiin
opintojen kautta. Kaytiin tutustumassa eri kohteisiin siella ja sellaista.

T: Jo, just pédasia se, ettd tiedetddn kun puhutaan taiteilijayhteisostd, ettd mitd se
tarkoitta, ettd milla valtakunnan tasolla puhutaan, ja sitten on helpompi kun termit ovat
oikein.

E: Jo.
T: Hyv4, sitten olla niin kun lahtéruudussa! Mm, siis ketd me ollaan niin kun véhésen?

E: Jo.

T: Mind olen talla hetkella Tuusulanjarven matkailuyhdistyksen puheenjohtaja ollut nyt
muutamia vuosia. Ja matkailuyhdistys on semmoinen matkailutoimijoiden ja
Jarvenpéan kaupungin ja Tuusulan kunnan yhteinen, voisiko sanoa nyt yhteenliittyma
verkosto jossa seké sisdisesti verkostoidutaan mutta myds sitten markkinointia ja tdman
alueentunnettavuutta tehdaan rajojen ulkopuolellekin p&in. Ja minun oma tausta on
matkailualalta kolmenkymmenen vuoden takaa. Olen kolmekymment& vuotta ollut
matkailualalla, ja matkailualan koulutus taustalla, ja yrittdj, teen retkipaketteja tdnne
alueelle. Ja olen my6ds Keski-Uudenmaan matkailuopas ja olen ollut varmaan
kymmenen vuotta matkailuoppaiden puheenjohtaja. Siind ehk& nyt tahan liittyvét
taustat.

E: Jo.

O: Jo, no mind olen Jarvenpdéan kaupungin matkailusihteeri. Ja olen ollut taalla nyt
kolme wvuotta ja olen ainoa palkattu tyontekija matkailun piirissd Jérvenpaan
kaupungissa. Ettda meilld on tdmd& pieni yhden henkiloén toimisto. Kesélld tulee



kesdinfoon yksi keséatyontekija, mutta muuten se on tdssa. Ja Jarvenpaan kaupungissa
matkailu sijoittuu sivistystoimen alle, eli on osa kulttuuripalveluita. Siind tdhan véhan
taustaa. Mutta kuten sanoin olen ollut kolme vuotta, ja minun oma matkailukokemus on
l&hinnd tuolta Helsingin suunnalta, Helsinki Expertissd olen ollut pisimman ajan, ja
matkailualan koulutus minulla on vuodelta yksi ja kaksi Porvoosta, ja sitten
myOhemmin Laureasta vield restonomi koulutus. Mutta kylla se 1dhinn& se kokemus on
Helsinki Expertilta ja kolme vuotta tassa.

E: Jo. Sanoisitteko viel4 nimenne?

O: Outi Kirkkopelto.

E: Jo.

O: Kerro siné etta misté oppilaitoksesta olit, minulta jai se..
E: Arcadasta.

O: Ok.

E: Miten se Tuusulanjarven matkailu, onko teilld niin kun sekd Jarvenpadn ettéd
Tuusulan matkailun kanssa tekemistd, vai onko nama erikseen?

T: Se on Tuusulanjarven matkailu, on nimenomaan se yhdistys, me niin kun pyritdan
siihen ettd se yhdistys on semmoinen virallinen taho, mutta ettd tdméan koko alueen
matkailusta puhutaan Tuusulanjarven matkailuna. Ei ole Jarvenpaan eikd Tuusulan
erikseen, vaan koko tdma jarven ympaérille sijoittuva joka on kahden kunnan alueella.
Sen takia me esimerkiksi matkamessuilla esittdydytdan aina Tuusulanjérven alueena.
Emmeka halua oikeastaan kuntien nimida mihinkaéan. Ja nytkaan meilla ei ollut, missaan
kyltityksissé ei lukenut Tuusula tai Jarvenpdd esimerkiksi. Ja se on ollut vuosien
ty6tulos ettd on paasty siihen, ettd matkailijalle kun niilld kuntarajoilla ei ole mitééan
merkitysta.

O: Ja siina virallisessa yhteisosséd, eli tima Tuusulanjarven matkailu ry, niin siin
tosiaan niin kuin Tarja jo mainitsi, niin on jasenend Jarvenpdén kaupunki, Tuusulan
kunta ja sitten tatd jarven alueella jollakin tavalla matkailuun liitanndisia yrittéjia.
Kuinkahan paljon meité on jasenia nyt? Kolmisenkymmenta?

T: Kolmisenkymment4, ja tosiaan yrittdjid, kaikki matkailualan yrittajat ovat mukana,
mutta sitten my0s museot, ohjelmapalveluyrityksia, teatterit, tapahtumien jarjestajat.
Kaikki oikeastaan kenen kanssa tarjotaan matkailijalle jotain.

E: Jo. Hyva, tdimd véhan taustatiedoksi, niin minékin tiedan miten tdma toimii.

T: Jo. Ja itse asiassa tuossa se lehti joka nyt ilmestyi sinne messuille, niin se on meidén
matkailuyhdistyksen yksittaisten yritysten esittely aika tarkasti silleen, ja siitd lukemalla
selviéa aika paljon.

E: Jo. Voidaan sitten menn& sithen ensimmadiseen kysymykseen, eli mitd uskotte
motivoivan kavijoita tulemaan juuri tdnne?

T: Luulen ettd se on tdma taiteilijayhteiso ja se historia ja kulttuurihistoria. Tai sitd me
nyt ainakin markkinoidaan taalla. Toki taalla sitten voidaan yhdistdd luontoa siihen



myaos, jarven toisella puolella on ihan lahes erdmaamaisemat, tuolla Sarvikalliolla. Ja
Helsingin laheisyys niin on semmoinen.. Puolipéivéretki luontoon onnistuu myos taalla.

O: Jo, kylld min&kin vastaisin ettd se kulttuuri ja tuo taiteilijayhteiso, ja Sibelius ja
Pekka Halonen. Ja sitten toinen ryhma jonka mina ehka sanoisin on kun meilla kesélla,
nytkin viime keséllg, on Puisto Bluesin tapahtuma, jossa kévi yhteensd 120 000 vierasta.
Eli se on taas ihan toinen kévijakunta, tai siis ei ne nyt ihan irrallisia ole, mutta se on
yksittdinen tapahtuma joka tuo sitten tdnne Jarvenpadhan nimenomaan paljon vékea.

T: Ja tietysti muutkin musiikkitapahtumat ihan samalla tavalla. Eli kamarimusiikkijuhlat
sitten loppukesastd, sielld on ollut 3 000 - 4 000 kavijaa nyt, ja koko ajan nousussa. Ja
sitten taas Sibelius-viikot syksyll§, ja sitten on ripoteltu td4han vah&n muihinkin aikoihin.
Mutta tietysti tuo kamarimusiikkijuhlat, niin suurin osa konserteista on naissa
taiteilijakodeissa, niin ne on niin kuin limittden tietylla tavalla. Mutta kuitenkin.

O: Ja sitten on vield JannenJamit joka on nyt vuosi vuodelta kasvattanut kavijamaara,
ettd sielld on sitten populaarimusiikin huippuja. Viime kesana oli Eppu Normaali, ja
tdnd kesana on Lauri Tahké ja Kolmas Nainen ja tdmén tyyppiset. Kylla se koko ajan
tulee tunnetummaksi minun mielesté sekin tapahtuma, ja tuo véaked myds ulkopuolelta.

E: Jo. No, kerroitte itse asiassa jo vahan siitd ettd miten matkailuelinkeino toimii
alueella, olisiko viel jotain lisattdvaa siihen?

T: Jo, tuo kysymys on vahéan hassu sinallaan, ettd mita silla niin kun haetaan nyt.
Tarkoitatko niin kun ettd miten markkinoidaan vai miten toimii..

E: No jotenkin se ettd miten te toimitte, miten se on organisoitu tavallaan.

T: Jo, eli sitten periaatteessa jos ajatellaan elinkeinona, matkailu, niin sehan on ihan
yrittajien varassa tietenkin. Kunnalla ei ole mink&anlaista vastuuta tietylla tavalla siita
yritystoiminnasta, silloinhan se on tietysti vahan eri asia jos on tdmmdisia
matkailuosakeyhtiditd joissa kunnat on osakkaina ja silloin my6s jakamassa tietylla
tavalla sita yrittdjan riskia. Mutta ihan tédhan, néin jos luetaan ihan rivi rivilta, niin olin
laittanut tahan ettd myy ja markkinoi. Ihan vaan bisnesté.

E: Jo. Hyv4, sainkin jo itse asiassa vastauksen siitd ettd ndma kaksi kuntaa toimii
yhdessd, ja sind olet ainut palkattu tydntekija, etta sitd mind vahan talla kysymyksella
hain.

O: Oletko haastattelemassa ketdan Tuusulan puolelta, kun tassa on kuitenkin kaksi eri
kuntaa?

E: En.

O: Ettd Tuusulassa tilanne on nyt niin etta siind ei virallisesti olekaan matkailutoimea.
Etté sielld on kulttuuritoimi joka hoitaa sitten matkailua siina.

T: Jo. Se oli niin ettd Halosen Kari oli tuota antanut minun yhteystiedot ja sitten Jaakko,
joka on istunut tdmén yhdistyksen sihteering, ja sitten taas Krapilla ihan yksittdin, niin
sielld ihan toissa. Mutta siin& sihteerin ominaisuudessa Kari oli tarkoittanut, ja nyt taas
kun Jaakko sitten siirtyi pois tehtdvastéd niin sinallaan.. Ja tosiaan niin kun Outi sanoi,
niin Tuusulassa ei ole oikeastaan ollutkaan koskaan matkailutoimea, etta siell4 on ollut



matkailuneuvoja nyt viime vuoden loppuun asti, mutta nyt he ovat siirtynyt semmoiseen
kulttuuri-info ajatteluun. Eli ei matkailijoita erikseen palvella vaan kaikille kerrotaan jos
joku kysyy jotain. Mutta ei tehdd retkipaketteja eika silla lailla mitaan
matkailupalveluita tuoteta.

E: Niin just. No, kohdistuuko alueen matkailuelinkeino enemmén kotimaisille vai
ulkomaalaisille matkailijoille?

T: Kotimaisille ehdottomasti.

O: Ehdottomasti. Nyt on joitakin avauksia tehty ikd&n kuin ulkomaan suuntaan pienin
askelin, mutta sitd just nimenomaan ehkd& Helsingin kaupungin matkailutoimen
kumppanina, tai rinnalla, heidan julkaisussa ja ndin. Ett4 ihan pienista resursseista
johtuen niin on keskitytty kotimaahan.

T: Helpompi 10ytd4, ja toisaalta tietysti tdma on kotimaisille matkailijoille tuttu alue
tietylld tavalla. Tai tiedetdan, tunnetaan sieltd historiasta, ja tdma on silla tavalla
kiinnostava. Ulkomaalaisille ei valttamattd, no Sibelius on tietenkin ihan ehdottomasti
meidéan, varmaan koko valtakunnan tasolla, niin Ainola on tunnetuin kohde ulkomailta
kasin Suomesta. Mutta muuten se ettd tultaisi moneksi paivéksi vaan kiertelemaén niin
se ei valttamatta.. Silloin Helsingissa asutaan ja tehddan puolipdivaretkejé. Etta onhan
meilla aika paljon semmoisia, ihan viikoittain esimerkiksi tulee Helsingisté joitain, niin
kun sarjoina oikeastaan, jotka kayvat taalla alueella. Mutta niiden markkinointi
oikeastaan kokonaisuudessaan on sitten Helsinki Expertilla tai sitten tulee jonkun muun
matkatoimiston kautta. Me vaan tarjotaan puitteet ja niin kun alun perin suunnitellaan ja
tehddan yhteistydssa mutta sitten kaikki markkinointi ja myynti menee muuta kautta.

E: Jo. Osaatteko arvioida miten paljon kavijoistda on kotimaisia, esimerkiksi
prosentuaalisesti?

T: Sehéan riippuu siita ettd mistd puhutaan, ettd Ainolassa kavijamaarat varmaan voisi
olla jopa 60 % kotimaisia ja 40 % ulkomaalaisia, noin niin kun ihan heittden. Sitten taas
jossain muissa, Jarvenpdan taidemuseo, niin varmaan 90 % kotimaisia ja 10 %
ulkomaalaisia. Mutta jos sitten heittéisi sellaisen keskiarvon niin 80-20. Jos ajatellaan
sitten nuo hotelliasukkaat ja kokousvieraat ja muut.

E: Jo. Onko teilld olemassa jotain strategioita markkinoida ulkomaalaisille, vai meneekd
se pelkastaan Helsingin kautta?

T. Jo, no me kuulutaan semmoiseen ryhmaan jossa on Etel&-Suomen
alueorganisaatioiden edustajat jossa mina olen ollut mukana. Niin sen kautta sitten aina
katsotaan, ja meilld on nyt mahdollisuus lahted ik&in kuin Helsingin kyljessa kun he
lahtevat jonnekin messuille tai muualle, niin siell4 on aina mahdollisuus sitten taalta
muualta ldhted mukaan. Ja se idea on se ettd Helsinki haluaa ettd ne vieraat yopyy
Helsingissd, mutta he haluavat tarjota heille puolipéiva- ja kokopdaivéaretkia. Koska se ei
riitd ettd he vaan on sielld, tai ettd jotain sisaltoéd myds siihen. Silloin me ollaan se
yhteistyokuvio. Mutta tuota kyll& meilld jonkun verran on jotain omaa markkinointia
ulkomaille, tietyt jotkut kohteet esimerkiksi. Ja nyt kamarimusiikin puitteissa lahdetaan
kiertueelle, pari kolme Euroopan maata ja sitten tuonne Venégjélle. Se on Finland
Festivals-ketjun kansainvélinen hanke jossa sitten Jarvenp&an kaupunki ja Tuusulan



kunta on sitten mukana myds, ja muutamat yrittdjat taalta lahtee markkinoimaan sinne
alueille.

O: Mutta mitaan sellaista yloskirjoitettua strategiaa meilla ei tésté asiasta sinéllaan ole.

T: No, mind loysin tallaisen vihkosen poydaltani, joka on tuota semmoinen etta sitd on
tehty mutta kukaan ei ole varmaan koskaan edes lukenut. Taalla ei ole mitaan, tassa on
vain kirjattu ylds, taalla oli matkailukoordinaattori koko Keski-Uudenmaan matkailu
koordinoimassa, tai sellainen hanke. Niin han sitten teki tallaisen. Mutta luulen etté
muissa kunnissa esimerkiksi tatd ei olla koskaan edes nahty. Sen verran kun vahan
vilkaisen, niin ei taalla ainakaan mitaan sellaisia toimenpiteitd ole tehty mita tassa ehka
ehdotettaisi. Se johtuu nyt varmaan aika pitk&lti, tai osittain siitd ett4d ollaan monen
kunnan alueella, eiké ole mitdéan semmoista kattojarjestelmaa tai organisaatiota joka niin
kun pystyisi vakuuttavasti jonkun asian takana valvomaan etté niin tulisi tapahtumaan.
Meidén matkailuyhdistys on vapaaehtoinen ja enemmaén suuntautuu siihen aika lyhyen
tahtdimen markkinointiin, joka on taas hyva asia koska pystytadan reagoimaan todella
nopeasti asioihin. Ettd jos nayttda ettd nyt jossain pdin on hyvat markkinat ja sinne
tarvis vain saada tietoa, niin silloin ei tarvitse katsoa etta kuuluuko se meidéan johonkin
strategiaan tai toimialueeseen, vaan voidaan heti niin kun l&hte& siihen suuntaan.

O: Ja tasséa noin kaupungin organisaation osalta... Kun tdmé on tosiaan niin pieni tdma
organisaatio, ettd matkailutoimessa on yksi henkild. Niin kaupunkistrategiat ja
viestintastrategiat ynnd muut menee kaiken sen ohi, ettd tdmé& pienuus varmasti
vaikuttaa sitd, etta téllaista virallista matkailustrategiaa ei aina péasek&an.. Tama on
ollut kautta aikojen néin, yhden hengen toimisto..

E: Jo. No, voisitteko kertoa jotain vahvuuksista ja heikkouksista alueella?

T: No varmasti vahvuutena on sisaltd. Meilld on sellaiset kohteet ja sellaiset puitteet
taalla ettd kenelldk&&n muulla ei semmoisia Suomessa ole. Niin kun tdmmoiselld
matkailualueella. T&td nimenomaan kulttuurihistoriaan liittyen, ja toisaalta meillda on
aika hyvat fasiliteetit kaikin puolin taalla. On yrittdjat mukana toimissa. Meilld on
kaikki niin hyvin taalla!

O: Mm, sanoisin vahvuuksena myos sen, ettd meilla on jo lahtdkohtaisesti itse itsensé
synnyttanyt matkailukohde sill& tavalla, ettd tdma kulttuuri- tai kulttuuriperint6 joka on
tuossa jarven ymparilla, niin se on ollut jo ennen tanne on tajunnut matkailla. Tai siis ei
ole tarvinnut keksié vaan se on sellainen pysyvalla pohjalla oleva vetovoimatekijéa.

T: Niin taalla on ensin ollut matkailijoita ja sitten vasta on alettu huomaamaan.. sitten
on tullut matkailuyrittajat.

E: Niin, jo.

O: Etta se on semmoinen, jossakin kyselyssa kysyttiin tdméan alueen bréandéaystéd mutta se
on oikeastaan jo bréndaantynyt itseddn tédhan kulttuurikeskeisyyteen. Ja se mik& on
vahvuuksia, niin kylld& mind katsoisin sen, ettd ikdan kun toiminta on kuitenkin siind
suhteessa pientd, niin se myos helpottaa sellaista aika pikaista reagointia misté tuossa
askeisessa kysymyksessd puhuttiin. Sitten kun tulee joku sellainen tilanne, niin aika
nopeasti mobilisoidaan aina itsemme toimintaan kylla. Ett4 siind ei ole sellaista
kaavoihin sidottuja juttuja ettd se on jopa etu joissakin asioissa. Ja sitten jos
heikkouksia, niin sehdn on se meidan yhteinen varauskeskuksen puuttuminen etta kun



me alussa puhuttiin siitd matkailu oy:std, niin sellaisen puuttuminen tavallaan.. Tai ei
sen valttdmatta tarvitsisi olla matkailu oy, mutta joku toimija joku jarjestaisi sellaisen
keskityn varaussysteemin. Joku organisaatio joka saisi siita sitten palkkaakin etta tekisi
niitd retkivarauksia ja muuta. T&m& on niin hajanaisesti tdmd kun ndmi kohteet
kuitenkin on kahden kunnan alueella, niin osa on kunnan kohteita, osa on saatididen
kohteita, yksityiskoteja on, eli tima on niin sirpaleista. Ja se pikkaisen vaikuttaa, eik&
niin pikkaisenkaan, se on se mika me tiedetéén ja ollut varmaan vuosikausia esilla tdmé
tietoisuus siitd mutta.

T: Tosiaan sitten sitd myyntid ja markkinointia, vaikka me yhdistyksessa tehdaan
sellaista markkinointia, mutta se on vaan sellaista koko alueen imago-markkinointia
ehk& enemmankin. Mutta se ettd pystyttéisi jokainen yrittaja taalla itse sitten taas niin
kun toimimaan kunnolla niin meilla pitdisi olla yhteinen varausjarjestelma, fyysinen
sellainen. Talla hetkelld menee hirvedn paljon aikaa siihen ettd soitellaan, niin
perinteistd viela tallaista, ettd soitellaan ja sitten odotellaan vastauksia ettd mahtuuko
johonkin. Tai pahimmassakin tapauksissa sanotaan asiakkaalle ettd soittele itse. Tall&
hetkelld Tuusulan info antaa nimenomaan vain puhelinnumerot. Ei edes ole sita
palvelua ettd asiakas saisi yhdestd numerosta kaiken. Toki meitd on sitten sellaisiakin
jotka tehdaan sitd, mutta sekin ettd mista asiakas tietda ettd miké& on se oikea numero.
Pitéisi olla vain yksi tietty numero. Siihen tietysti tdhdatdadn mutta talla hetkelld viela
nayttaa etta se on aika kaukana. Meill& on ollut monenlaisia hankkeita silla haaveella ja
vahan jo aina suunniteltu mutta sitten aina joku kohta sitten rapsahtaakin.

O: Ja se miké t&ssé, miké sinulla on edessa Tarja, tuo strategiapaperi, niin muistaakseni
tehtiin koko Keski-Uudenmaan strategia, ja siina tultiin siihen tulokseen etté ei tarvita
tallaista matkailu oy:té. Kyll& se oli silloin esilla mutta paadyttiin sellaiseen tulokseen ja
sen perusteella sitten palkattiin sen matkailukoordinaattorin kuitenkin tanne kahdeksi
vuodeksi, mutta sitten sekin paadyttiin se hanke. Ei saanut aikaiseksi tarpeeksi
ratkaisuja tanne meidan alueelle.

E: Niin. No tuliko muita vahvuuksia tai heikkouksia mieleen?

O: En tiedd vahvuus mutta jonkun asteen etu on kylla se ettd me ollaan l&helld
padkaupunkiseutua. Se on meistd riippumattomista syistd mutta se on silti vahvuus.
Tanne on lyhyt matka tulla puolipéivéretkelle tai silleen.

T: Jo. N&in me ajatellaan. Joidenkin mielestd se on heikkous. Koska esimerkiksi
majoitusliikkeissa tulee sellaista ettd on liian lahelld Helsinkia.

O: Riippuu véhan milla laseilla sit4 katsoo tosiaan. Ettd majoituskapasiteetin kannalta
td&mé& on véhan liian 1&hella.

T. Joka tarkoittaa myos sitd, ettd tdnne ei oikeastaan ole lisdd tulossa
majoituskapasiteettia. Kukaan ei oikein uskalla, ja sitten taas kun t&&lla tarvittaisi sitd,
niin sitten ei olekaan. Sitten pitd4 taas mennd Helsinkiin. Toisaalta kylla tuntuu etté
majoitusliikkeet taalla on l16ytanyt sen oman juttunsa, etta ne eivat enad haikaile. Jossain
vaiheessa oli sitd, ettd vaan silloin kun Helsinki oli tdynnd niin tuli tdnne. Mutta nyt on
paljon noita kokouksia ja kongresseja sillé lailla ettd pystytdan pitaméaan taalld. On muut
puitteet hyvat. Ja isompiakin tilaisuuksia, kun esimerkiksi tdima Jarvenpaan-talo, siihen
mahtuu viisi ja puoli sataa henked isompaan saliin ja yhteensd vaikka kuinka paljon
naihin pieniin.



E: Niin just. Jo, no sitten, ettd onko alueella kapasiteetteja, esimerkiksi yrityksid, joita
pitaisi nostaa esille tai joiden myyntid voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden
kautta? Eli etsin jotain sellaisia niin kun kohteita tai yrityksia joita voisi hyodyntéa
Helsingin ja Jarvenpaan/ Tuusulan yhteistydssa.

T: No kohteita tietysti Ainola on semmoinen jota koko ajan hyddynnetddn. En mind
tieda oikeastaan muita sinne sitten niin hirvedsti nosteta sitten. Aika tasapuolisesti
minun mielestédni on tiettyjd.. Tietysti Krapi on siind mielessd taas ruoan puitteissa
koska se taas liittyy niin hyvin tahan taiteilijayhteisoon kun heilld on se ruoka
ammennettu sieltd taiteilijayhteison “varastoista”, resepteistd. Ja sitten taas toisaalta
Next hotel Rivoli niin alkaa olla valtakunnan tasolla niin tunnettu ett4 se on sitten
tietysti.. ja sitten sielld palvelut ovat moninaiset. En oikeaan osaa tuohon.. Oliko se etté
pitéisi vai tehddanko jo sita?

E: Pitdisi, jos on jotain jota ei ole viel4& huomattu periaatteessa.

T: No sitten taas, joka ei talla hetkelld viela ole niin tuo Stalhane tietysti. Stalhanen
kartano on semmoinen joka, alueena, jossa on muun muassa se PuistoBluesin
paakonsertti. Sielld on hienot ulkoilumahdollisuudet, keséllg, talvella. Sielld on
ruokapalvelut, ja nyt vieléd ensi kesand tulee kesateatteri. Etta se alueena on semmoinen
mit4 varmasti aletaan nostattaa. Ja kaiken lisdksi kun se on kaupungin omistamalla
tontilla.

O: Eli syy miksi se ei nyt ole viela silla tavalla ollut tapetilla on, etté sielld on vaihtunut
just tamé yritt4ja, joka on vuokralaisena. Ja sielld on ollut remontti, ettd se ei oikein
viime Kkesdna paassyt mukaan kuvioihin remontin viivastymisen myotd. Koska
kuitenkin vanha kartanorakennusta kunnostettiin niin sieltd tuli tiettyja yllatyksia. Mutta
varmaan nousee uuteen kukoistukseen nyt ja silla tavalla merkittavaksi.

T: Sinallaan alue on ollut, ja sielld on ollut toimintaa, sielld on karavaanari alue ja
leirintdalue ja mokkimajoitusta ollut, ettd tuommoinen retkeilymaja. Ja sitten on ollut
ravintolatilat. Mutta se on péassyt rapistumaan pahasti sitten sen viimeisen kymmenen
vuoden aikana ja siind on koko ajan ollut se omistajan vaihto vahén tulollaan, jolloinka
edelliselld ei ollut intressia kauheasti tietysti tehda. Mutta nyt uusi yrittdja on tarttunut
kunnolla toimeen ja sitten varmaan kaikki haluaa olla mukana auttamassa hanen
pyrkimyksiéan.

E: Jo. No, siirrytddn siihen seuraavaan, ettd onko olemassa verkostoja ja yhteisty6té
alueella?

T: No siihen olet saanutkin jo vastauksen matkailuyhdistyksestd. Ja tosiaan tuosta
lehdesté ihan eka aukeamalta sielld alhaalla on lueteltu ihan kaikki ketkd on meidén
yhdistyksen jasenid. Niin siitd ndkee periaatteessa kaikki.

E: Niin just. Ja toimiiko yhteisty6 hyvin?
T: Toimii. Ettd ei me olla riidoissa.

O: Jasenend sanoisin etta tietyssa mielessa kilpailijoina. Mutta kyll& minun mielesténi
toimii. Ettd minun mielesténi kaikkeista toimivin organisaatio mité taalla nyt on.

T: Jo, kylld min& olen ihan samaa mielta.



O: Jasilla tavalla on tuttavalliset ja hyvat valit, etta sitd yhteisty6td tehd@an siind missé
se on jarkevaa. Ja toisaalta se verkostoituminen toimii, ei pelkastdén niin, ettd koko
matkailu ry, vaan sitten sieltd syntyy omia yhteisty6kuvioita jasenten valilla.

T: Ja toisaalta se ettd joidenkin kanssa tehddan erittdin paljon yhteisty6td, ja jotkut on
kovin innokkaasti mukana kaikessa toiminnassa. Toiset sitten taas on hiljaisina. Muun
muassa nyt kun tatd lehted oltiin tekemdssd ja siihen tuli parikymmentéd toimijaa
mukaan. Eli vain muutama jai. Niin jotkut ei vastannut mitdan vaikka kyseltiin, ikaan
kun lepdisivat jossain palmun alla eika lue sahkoposteja, ja sitten taas joku vastasi niin,
ettd 'itse asiassa he haluavat olla yhteison jasenend vaan sen takia, ettd on linkki meidén
nettisivuilta’. Eli jokaisella on omat, heilla on oma brandi jolla he menee eteenpdin
mutta heiddn kannattaa maksaa yhdistyksen jdsenmaksu silld ettd he pédsee sitten
nayttdytymaan myos Tuusulanrantatie.info sivuilla. Ja ei meilld sdannodissé sanota etté ei
meilld saa vaan olla tdmmoisend rivijdsenend. Mutta tosiaan toiset on tosi aktiivisia
koko ajan.

E: Jo. Onko teilla sitten ulospdin taalta verkostoja ja yhteisty6ta? Esimerkiksi jos
ajatellaan koko Eteld-Suomen aluetta?

T: On. Varmasti ensinnakin jokaisella on omanlaiset. Ja sitten, no yksi semmoinen mika
on matkailuyhdistyksen joka kevdinen yhteinen rysdys, joka on myds Helsingin
kaupungin kanssa, niin tuodaan kaikki Helsinki Helpit ja Helsingin matkailutoimiston
vaki tdnne. Ja samoin silloin kootaan taalta kaikki kohdeoppaat samaan bussiin ja
Kierratetdan eri paikoissa ja ndytetddn minkalaista taalla on, mitd tarjontaa on ja
tarjotaan ruoat. Semmoinen kokopaivéretki. Se on yksi semmoinen hyvéa. Ja nyt osataan
jo sieltd Helsingin suunnalta kysyé ettd milloin sita jarjestetdén ja odotetaan jo sité ettd
padsee taas katsomaan.

O: Ja sitten taas taalla alueella jonkunlainen verkosto, on nyt kai sitten kuitenkin ndma
kuumakunnat jotka sitten matkailun osalta ovat pikkuisen.., mutta nyt kun ei ole enda
tatd matkailukoordinaattoria niin kuitenkin nyt messuilla oltiin yhteisosastolla ja silla
tavalla ollaan kyll& verkostoiduttu nditten kuumakuntien kanssa jotka ovat ndma Keski-
Uudenmaan alueen kunnat. Mutta jokaisella on niin eri painopisteet matkailunkin osalta
ja véhan erilainen katsontakanta tdhdn matkailuasiaan, niin se ei ehka ole nyt niin
vahvoilla tdma verkostoituminen, mutta toki sitd on meilla esimerkiksi just Nurmijarvi
ja Mantséla, Pornainen ja télla alueella.

T: Niin, no koko vuosi on istuttu yhteisissa messupalavereissa muun muassa. Ja sitten
taas yhdistyksen jasenend esimerkiksi Keski-Uudenmaan matkailuoppaiden puitteissa
niin meilld on kaksi kerta vuodessa tammoiset aluekokoukset jossa tavataan kaikki
Etela-Suomen oppaat. Eli se on myds semmoinen ettd suuri osa matkailun parissa
olevista on my0s oppaita sitten nailla pienemmilld paikkakunnilla. Ja niin ollen niin
sitten aina kuullaan kuulumiset kyll&. Ett4 kaikki muut uudenmaan ja It4&-Uudenmaan
alueet paitsi Helsinki kuuluu tdhan alue ykkdseen jossa sitten kohtaamme. Se on itse
asiassa aika iso organisaatio, en ole koskaan ajatellut oikeastaan, se on vaan niin
itsestéan selva.

E: Jo. No tuota, milla tavoin teidan mielestd paakaupunkiseudun eri kaupungit ja alueet
voisivat parhaiten hyodyntaa toisiaan?

O: Yhdistyisi kaikki yhdeksi isoksi kaupungiksi. No ei nyt ihan ndinkaan..



T: En oikein osaa sanoa tuohon niin kun.. Milt4 kannalta miné néen sita yhteisty6td, niin
sitd tehd&an niin paljon jo. Ett4 tietysti sen kehittdmistd. Mutta se on tietysti vaan
yhdell& tasolla, ettd ehké sité pitéisi vahan laajemmaltikin..

O: Ja tuota tdma mista ollaan puhuttu jo aikaisemminkin, ettd Helsingin ikaan kuin
mukana paastéisi messuille ja julkaisuihin mukaan ja ndin, niin se on tosi hyva juttu. Ja
enemman miné néen, ettd se missd maariin me ollaan mukana, on kiinni meidan omista
taloudellisista resursseista. Esimerkiksi nyt Jarvenpain kaupungin osalta, ettd jos olisi
laittaa sithen enemman paukkuja, niin oltaisi varmaan tosi tervetulleita varmaan mukaan
Helsingin kanssa yhteistyohon. Etta se ei ole nyt niin pain ettd meitd ei otettaisi, vaan
meilla on kylla mahdollisuuksia enemman kuin mitd me ollaan pystytty hyddyntaméaan.
Mika kiitollisina todettakoon, ettd kylldhan minulle tulee jatkuvasti ettd nyt voisi lahtea
sinne ja sinne messuille, ettd niitd yhteistydomahdollisuuksia on kyllda minun mielesténi
kiitollisesti nyt viime vuosina tarjottu.

T: On.

O: Eika meité ole kyll& mitenkdan unohdettu, pédinvastoin. Etta se on ihan hyva juttu, se
on vaan kiinni néista taloudellisista..

T: Jo, ja varsinkin nyt tdssé vaiheessa kuntien osalta, ja tietysti taas yksittaiset yrittajat
niin tuommoinen messumatka johonkin Intiaan tai Australiaan esimerkiksi, niin vaikka
se osallistuminen ei maksaisi juurikaan mitédan niin.. Mutta tosiaan tdma taloudellinen
tilanne taas kuntapuolella ei anna senkaédn vertaa mita on aikaisemmin, ettd koko ajan
kiristetddn. Niin nuohan on tietenkin ne ensimmadiset. Mutta just eilen olen istunut
kulttuurilautakunnan kokouksessa jossa tastd kaupunkimarkkinoinnista oli puhetta, etta
sitd aletaan kehittda ja pyritd&n saada ihminen oikein tekemaén sité, ihan markkinointi-
ihminen joka silloin tarkoittaisi myos ettd matkailumarkkinointia pystyttaisi tekemaan
paljon enemman jos olisi markkinointipdallikkd tai joku. Kun télla hetkell&d se on
viestintapaallikko joka tietylld tavalla vastaa ja tietenkin se on vahan eri asia. Hanen
teht&va on kuitenkin enemman niin kun tiedottaa, eik& niinkdan markkinoida.

E: Jo. No sitten minulla oli tdm&n minun tyon l&dhtékohtana just se Helsinki and
Southern Finland, etté siitd olen poiminut ndma vastaajat ja silleen. Etta olisiko teilla
jotain ajatuksia tai toivomuksia sen yhteistyén suhteen?

O: Eli tarkoitatko ettd Helsinki and Southern Finland-esitteesta olet poiminut ndma?
E: Jo, eli se yhteistydryhma niin kun.

O: Jo. No tuota, mehan ollaan siina yhteistydssa lahinna mukana niin ettd meilla on ollut
sivu mukana siing julkaisussa. Ettd me ei olla silld tavalla aktiivisesti oltu, en edes tieda
ettd toimiiko sill& Helsinki and Southern Finland-nimelld ryhma.

T: Se on se Etel&-Suomen alueorganisaatio..

O: Jo. No tuota meilld on ollut semmoinen tyonjako tassd, ettd Jaakko Juolahti tai sitten
Tarja Vuokkovaara on ollut mukana néissé kokouksissa, tdmén yhdistyksen kautta
ollaan oltu siin&d Eteld-Suomen alueorganisaation yhteen liittymassa.. Mutta minun
mielestani en siltd osin 0saa sanoa, mielestani se on toiminut ihan hyvin. Esitteessé
ollaan joka vuosi oltu mukana.



T: Eli matkailuyhdistyksen alueelta mutta kunnat hoitaa kokonaan sen taloudellisen
puolen.

O: Mutta ei oikeastaan mitaan sellaisia lisatoiveita, minun mielestani se on toiminut
ihan siind maarin kun me ollaan pystytty hyédyntdmaan.

E: Jo. No sitten minulla oli tdssa, ettd missd maarin tulee kyselyja yhdistdd Helsinkia
Jarvenpéahén ja Tuusulaan? Mutta sanoit varmaan jo etta aika paljon tulee..

T: Jo, tulee paljon. Kyllad koko ajan.. Tietysti jos kesélla ajattelee ryhmia jotka tdnne
tulee, niin varmaan voisi sanoa ettd puolet on jostain sieltd kauempaa, eldkeldisryhmig,
mutta kylla puolet véhintddn on helsinkildisida jotain, ihan tyopaikoiltaan lahtevat
virkistysretkelle tai jotain harrastusryhmid. Niin varmasti vahintaan puolet.

O: Nuo on sen tyyppiset ryhmét jos ajatellaan nditd tanne alueelle tulevia, niin
Helsingistd kasin tulee sellaisia ryhmid jotka on tosiaan Helsingissa tai sitten
ulkomaalaiset jotka tulee sieltd. Mutta aika paljon kesalla meille tulee sellaisia ryhmia
jotka tulee ihan nimenomaan télle alueelle. Ne tulee péivaretkelle jostakin tuolta paivan
ajomatkan paasta. Tai sitten yopyvat jossakin.

T: Mutta se ettd lahdetddn aamuviidelta jostain ja tullaan ténne, ja lahdetdén sitten
viiden kuuden aikaan illalla rattivasyneena takaisin, niin se on varmaan se kaikkein
suurin, tai sen tyyppisia retkia on kesalla.

O: Eli sen saman péivan aikana pitaisi ndhda kaikki ne kohteet. Mika on ihan
kaytanndssa mahdotonta.

T: Ja loppupdivan ne eivét jaksa endé kuunnella.

O: Tuntuu monelle tdmmoaisille, mika meidén alueella houkuttaa nditd kotimaisia
ryhmid, eli nditd harrasteryhmia ja muita, sanon aina kymenlaakson sotaorvot
esimerkiksi, koska se on sellainen tietyn tyyppinen ryhmd joka tanne tulee, ettd se on
sellainen kynnyskysymys, varmaan ihan rahallinen kysymyskin, ettd yoksi ei haluta
jaada. Etta kun kierrén sielld SUOMA messuilla Suomen matkailun myyntijutuissa ensi
viikolla Tampereella ja Lahdessa, niin siellahan kuulee sitten riippuu véhén
paikkakunnasta, ettd 'se on niin kaukana ett4 ei me sinne, koska silloin pitdisi yopya'.
Ettd se tulee ilmeisesti kalliiksi kun tulee bussilla, niin se bussi pitéisi vuokrata etté..
Aika usein ensimmadinen kohde taalla mika toivotaan niin aamukahvit jossain.

T: Ja ei ole harvinaista se ettd kymmenen aikaan Ainolan portilla on odottamassa
ryhmaa, niin ne ovat jo olleet odottamassa puoli tuntia kun kerkesivat véhan
nopeammin, just semmoiset ettd viiden kuuden aikoihin on l&hdetty jostain
Lappeenrannasta tai Kuopiosta.

E: Tuleeko paljon ulkomaalaisia ryhmia?

T: Meilld ei ole oikeastaan siitd tarkkoja tietoja koska ne ulkomaalaiset ryhmét on
melkein sellaisia jotka tulee Helsingista ja ne kdyvat Ainolassa ja ehk& jossain toisessa
kohteessa, ja sitten ne l&htevat takaisin Helsinkiin. Niité ei silla tavalla rekisteroida,
Ainolallakaan ei ole mitéén sellaista virallista rekisteréintia.

O: Ei. Siin& ké&vijamaaréat lasketaan noin suunnilleen..



T: Mutta ei silleen maittain. Vaikka olisi kiva tietdd mistd ne tulevat, niin se on ihan
mahdotonta, ei voi menna kyselemaan ettd mista olet. Se on véhan eri asia hotelleissa.

O: Kieltdmattd se on vahan hassua, kun me siella kesdinfossakin yritetddn pitd4 vahan
Kirjaa, ettd kuinka paljon kavijoita ja mistd maasta, ettd missé vaiheessa kysytaan etta
anteeksi mistd maasta olet kotoisin. Se on jotenkin vahan epaasiallinen kysymys kyll&.

E: Jo. No minkalaisia tuotteita kysytdan sitten eniten, vastaako tarjonta kysyntaa? Vai
tietadko ihmiset taalla aina kun ne tulevat, ettd miké tarjonta taalla niin kun on?

T: Jo. Aika pitkalti niin, ja sitten toisaalta kun taalla koko ajan raataloidaan kaikki,
mitdan valmiita paketteja meilld ei sinalladn ole olemassakaan. Niin meilld on ne
palikat, ndma taiteilijakodit, ruokapaikat, ohjelmapalvelut, ja sitten kysytdan ettd mité
siell& toisessa padssa halutaan. Ja sitten se kasataan.

E: Jo. Mit& usein toivotaan?

T: Rantatiekierros.

O: Jo, ja sitten kaynnit Ainolassa ja Halosenniemessa.
T: Joku edullinen ruokapaikka sitten siind.

O: Jo. Kun lahdet&an sitd pakettia rakentamaan niin, aina ihan ensin taytyy tsekata, etta
mika on se varaustilanne Ainolassa ja Halosenniemessa. Ja siitd muodostuu sitten se,
ettd mistd suunnasta lahdetaan sitd ryhmaa kuljettamaan.

T: Jo. Ja Lotta-museolla kahvit.

O: Niin, lahtdkahvit.

E: Ihan niin kuin mekin tehtiin silloin kun oltiin!

T: Oliko teilla sellainen, ai te olitte ihan niin erikoinen ryhma.
O: Jo, mutta nuo on ihan ehdottomasti ne joita kysytaan.

T: Ja toisaalta ihan ymmarrettavad, koska nehdn on ne kaikkein tunnetuimmat. Sitten se
ettd lahdetdan vahan toiselle reitille, joku kotiseutumuseo taalla niin ei valttamatta
kiinnosta kun niita on sielld omalla paikkakunnalla varmaan paljon parempitasoisiakin.
Aleksis Kiven kuolinmokki tietysti on ollut kylla matkailukohteena jo pitkdan. Monet
suomalaiset ovat kayneet sielld jo 60-luvulla.

E: Jo. No miten se ettd vastaako tarjonta kysyntda? Kysytddnko jotain sellaista mité
teill& ei ole?

T: Tuota. Luistelua jarven jaalla, siiloin kun jarvi ei ole kunnossa. Se on nyt, minusta
tuntuu, ett ainoa mika nyt tassd tana talvena. Periaatteessa pitdisi pystya luistelemaan,
mutta luonto onkin tehnyt huonon jaan meille.

O: Se meni jotenkin niin ettd lunta tuli liian aikaisin.

T: Tuolla messuilla jotenkin se tuntui suurempana kynnyskysymyksend, kaikki kysyi
ettd 'voiko j&alla luistella’. Sehan on sellainen mitd on pohdittu, ja markkinoitukin ja



tehty aika paljon ponnisteluja tdssa muutama vuosi sitten, ja ryhmid Hollannista ja
muualta Keski-Euroopasta oltaisi tuotu tdnne Tuusulanjérvelle luistelemaan. Ja kaikki
oli kunnossa, mutta sitten sind vuonna kun saatiin pydrahtdmaéan kayntiin, niin jarvi ei
jaatynytkaan. Se oli viela jouluna ihan jaaton.

O: Se on niin meista riippumattomista syistd. Mutta tosin kylla kaikenlaista kysytéan,
kaikenlaista hevosvaellusta ynnd muuta. Mutta ne on niin yksittdisia ettd oikeastaan
semmoista kysyntéa varten ei tarvitsekaan tarjota..

T: Jo, ei mitddn semmoista yleistd, ettd kyll& melkein tiedetddn kun tdnnepdin halutaan
ettd mika on se juttu.

E. Jo. No miten sitten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii?

T: Meilld on hyvé esimerkki tuossa naapurissa, Mantsalassa, niin sielld yrittaja tekee
tuotteita. Hanelld oli jossain vaiheessa 180 tuotepaketteja, ja en tieda sitten kun me
ollaan just toisella linjalla. Ettd nimenomaan raataloidaan, tuotteistetaan. Tietylld tavalla
on paljon tarjontaa, mutta mitddn ihan valmiita paketteja ei tehdd. Koko ajan nyt
enemman ja enemman nyt tammaoisid, en tiedd draamakierroksia, mutta teemoitettaan.
Just tdssa toissapdivana meidan oppaiden kanssa keskusteltiin tastd, ettd aletaan tarjota.
Meilld oli jossain vaiheessa enemmén, nyt taas on ollut vahan hiljaisempaa silla
rintamalla. Mutta siihen taiteilijayhteiséon liittyen mutta sieltd ammentaen sitten
esimerkiksi kirjailija teemalla tai kuvataidetta ja muuta. Ne ovat koko ajan olleet
olemassa, mutta niitd ei ole taas markkinoitu sitten taas enemmaén. Mutta nyt niita
aletaan varmaan taas nostattaa. Ja sitten yksittdisille matkailijoille tarjotaan ihan
semmoisia ettd voi osallistua ryhmaan. Ja ehké voisi sanoa etta nyt jarven molemmissa
paissd aletaan tehda ravintoloitsijat ja teatterit kes&aikaan, niin yhteispaketteja. Joita
sitten markkinoidaan, seké teatterilaiset omille ryhmille ja sitten taas ravintoloitsijat
omille, ettd ruoan yhteyteen saa teatteriesityksen, tai sitten taas ettd teatteriesityksen
paatteeksi saa ruokaa.

E: Annatteko te niin kun ideoita yrittéjille, jos huomaatte etta tdssa puuttuisi joku tuote?
Vai onko ne ihan omillaan tavallaan?

T: No kylla mielesténi silla lailla, ettd koko ajan ideoidaan, ja sitten mina varsinkin kun
olen ollut taalla alueella pitk&an, 15 vuotta nyt, niin kun tuntee j tietdd, tiedan kaiken
tarjonnan, niin sitten aina sanon, etta oletko tutustunut tahan ihmiseen. Ja sitd kautta
muun muassa, no nyt on justiin kamarimusiikki ja tuo vanhan kylan kartano, tai tuo
Stalhanen, niin he ovat IGytaneet toisiaan ja kamarimusiikki tulee varmasti olemaan
jatkossa sielld mitd ei ole aikaisemmin ollut. Ja sellaisia vinkkej& niin kun, mutta tietysti
se, ettd mennddn suoraan ihan ehdottamaan, ettd tehkdd tdmmoisid, niin se on aina
vahan.

O: Jo, kylla se l&hinna on yrittajalahtoistd, ja sitten voi heille kertoa siitd kysynnasta ja
mité tarvittaisi.

T: Ja meilld on hyvin ld&mpimét suhteet kaikkien kanssa, tai sanotaanko siihen
ydinporukkaan ketka sitten kanssa tehddén paljon toimia yhdessa. Niin se, ettd nakee
jossain muualla jotain, niin sitten siitd ehkad syntyy idea. VVoi kertoa ettd sielld muuten
tehddan talla lailla. Ja jonkunlaista benchmarkausta on tehty t&nnepdin, jossain
vaiheessa taaltékin tehtiin vahasen mutta ei olla nyt semmoista...



E: Jo. No minulla oli tdssd naméa teemat laitettu, eli city-breaks, luontomatkailu ja
kiertoajelut. Niin jos naita ajattelee, niin mité tuotteita myy parhaiten?

T: No, tuo kiertoajelut varmaan, sisaltden ne museokaynnit.
O: Jo, néista kolmesta ehdottomasti kiertoajelut jossa sitten kdydaan kohteissa sisélla.
E: Jo. Onko teilld mit&&n city-breaks matkailua?

O: En ihan kylla sanoisi ettd meilld on puhtaassa muodossaan semmoista, ettd tanne
tultaisi kaupunkilomalle.. Tai ehka sellaisia osittain ettd jonnekin teatteriin, mutta en
nyt, se on vieraampi kuin nuo kiertoajelut.

T: Jo. Tassa just se Helsingin l&heisyys vaikuttaa. En tieda ettéd ajatellaanko edes meité
kaupunkina vaan enemmaén téllaisena jarvenrannalla olevana kohteena. Etta melkein
kylla sanoisin ettd se on aika olematon taalla. Ehka sitten luontomatkailua jonkun
verran. Esimerkiksi lintubongareita kéy tuossa paljon kun t&&lla on Natura-alue jossa on
tuommoisia kosteikkoalueita jossa on erikoisia lintuja. Ja sitten toi Sarvikallio, joka on
Uudenmaan virkistysalueyhdistyksen vyllapitamé. Jarven korkein kohta jossa ne
taiteilijatkin kdvi maalaamassa. Eero Jarnefelt esimerkiksi on nimennyt sen pikku
Koliksi. Eli sieltd on sellainen Suomalainen kansallismaisema korkealta paikalta. Vetta
ja metséé ja peltoa nakyvilla. Ja sitten jarven hyodyntamista, siellda on purjehdusta ja
kirkkovene soutua ja melontaa ja semmoisia toimia jotka liittyy mielestani enemman
siihen just luontomatkailuun.

O: Jo, ndmé luontomatkailu ja kiertoajelut on kylla jollakin tavalla luontaisia tanne.
Sanoin jossain vaiheessa ettd kun meilld on ollut tdima vetovoimatekija taalla, tai ettd ne
kohteet on ollut taall4, niin jollain tavalla se on luontaista. Jotenkin se city-breaks ei
vaan hahmotu silleen talle alueelle.

E: Jo. Tuleeko ténne sen tyyppisid sitten ettd ne niin kuin hakee sitd rauhaa
viikonlopuksi ja lahtee sitten takaisin.

T: Jo. Just sitd mietin ettd se miten mind aloitan opastuksen ja kerron ettd minka takia
tdnne on taiteilijayhteisd syntynyt aikoinaan, niin on se ettd haluttiin Helsingin humusta
pois, luonnon rauhaan, jérvi, ja rauhalliset olot muutenkin ja luonto ymparilla. Ja sitten
ettd kuitenkin lyhyen matkan péassa, ettd junalla paasi. Niin toisaalta ihan kun se on se
meidan suurin markkinointi, tai se alue mitd me t&alla myydaan, niin sehén kaantyisi
niin kun vastaan jos olisikaan sitten kaupunkimatkailua. Just sité vastaan ne tuli tanne,
ja sitd tullaan katsomaan.

O: Niin se ei ole ehka ihan tdmén alueen juttu.

T. Mutta tietysti sitten kun on joku tapahtuma, joku PuistoBlues joka kestda
keskiviikosta sunnuntaihin, tai sitten se Jannen Jamit jotka on keskustassa
kévelykadulla, ja sitten sielld on paljon muuta toimintaa, konsertteja ja ilmaiskonsertteja
pitkin katuja, niin silloin tietysti. Ettd kaikki ei tule sen musiikin takia, vaan voi tulla
vaan ihan katselemaan kun on kaikenlaista markkinameininkid. Mutta se on vahéan eri
mielessé sitten taas.

E: Jo. No, sitten viela markkinoinnista. Olette kertoneet vahan, mutta olisiko teilla viela
jotain lisattavaa siihen, ettd miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?



T: No me kéydaan messuilla. Matkamessut on varmasti se suurin ponnistelu. Ja sitten
erilaisissa tapahtumissa, kotimaan matkailun myyntipaivilla, ja jarjestetaan taalla eri
omia alueellisia matkailutapahtumia. Ja sitten ihan mainontaa myds, lehtimainoksia ja
paljon tehddan tietenkin myds juttuja ihan lehtiin. Ja tietyll& tavalla tuo esitetuotanto, ja
nyt tuo uusi oma aluelehti. Ja sitten niissa Helsingin erilaisissa julkaisuissa.
VisitFinland, ja sitten oma nettiportaali. Siind niin kun lahimmat.

O: ja sitten mind olen ollut vield naitten lisdksi koemielessa kongressimessuilla tdman
Jarvenpéaan talon siivell&d vaan mukana. Ja se oli kylla ihan.. Koska siiné taas ne vieraat
jotka suunnittelee sielld kokousta ja konferenssia niin niille sitd oheisohjelmaa
tarjoamassa niin siind tulee aina markkinoitua. L&hdin sinne nimenomaan
Tuusulanjarven matkailutarjonnan puitteissa.

E: Niin just. No, sitten vield sellainen kysymys ettd miten sesongit vaikuttavat?

T: Vaikuttavat! Toukokuun 1 péivasta lahtien alkaa tdnne semmoinen musta
muurahaisten vana kun tdnne alkaa tulla porukat. Sitten vahan ennen juhannusta kaikki
hiljentyy. Heindkuu on aika rauhallista, silloin on yksittaisia mutta ei se ryhméamatkailu.
Ja sitten elokuussa kun koulut alkaa niin sitten alkaa taas tulla porukka. Ja syyskuun
viimeinen péiva, niin pistetddn tuolla rajalla ovet kiinni, eli silloin kun museot
sulkeutuvat, niin silloin loppuu myos aika pitkélti semmoinen matkailu. Sitten sen
jalkeen, talviaikana, niin oikeastaan kokous- ja konferenssivieraille me tehdaan taalla
sitten kierroksia.

O: Jo, painottuu tosi paljon kylla kesaén, etta kyll& se on ihan siitd kiinni ettd kohteet on
kiinni talvikauden. Halosenniemi on auki mutta hyvin vahan kdy kylla ryhmia silleen
ettd tulisi talviaikaan. Taidemuseo tietysti on auki td&lla ympari vuoden ja Villa
Kokkoseen péése tilauksesta ympari vuoden, mutta ihan selkedsti se on kesépainotteista.

E: Mm. Loytaako venaléiset tanne?

T: Aika vahédn vield&. Minulla on just tuossa séhkodposteja jota en ole vield ehditty
katsastaa. Ollaan lahddssé Pietariin markkinointiretkelle, mutta meill& on ollut ongelma,
ihan semmoinen kaikkein yksinkertaisin ongelma, se ettd meill& ei ole vengjankielisia
oppaita. Ja nyt meilld on, mutta sitten toisaalta meilla ei ole vendjankielisia esitteitd,
eikd kohteissa vendjankielen taitoisia. Niin silloin se on aina vadhan hankalaa lahte&
kovin suurella rintadénelld huutamaan tuonne ettd tulkaa tanne koska sitten meidén
tarjonta on kuitenkin sitd verbaalista toimintaa. Ett4 jos jonkun mokin vuokraa ja sitten
on sielld luonnon keskelld, niin silloin ei tarvitse sitd informaatiota silld tavalla, tai joku
shoppailu. Mutta jos tulee tanne taiteilijakoteihin ja ei oikein saa auki sita ettd mita
sielld oikein tapahtuu, niin sanotaan ettd sinne suuntaan meilla ei ole viel& tuotteet
kunnossa. Tai sanotaan ettd tuotteet on, se raaka versio, mutta sen ympari ne palvelut ja
nimenomaan se kieli on nyt se kohta. Niin ei olla lahdetty edes kovasti tarjoamaan.
Mutta vastaanotetaan kaikki kylla. Ja kylla meill4 on ollut vengjankielisida oppaitakin
mutta vain yksi tai kaksi, mutta nyt on useampi. Ei voi niin kun yhden ihmisen varaan
laittaa jotain tuotetta esimerkiksi rakentaa. Mutta listalla varmaan ihan ykkdsené on se,
ja tiedetdan ettd Helsingissa venélaisten maaré koko ajan kasvaa, ja kaiken lisaksi niin
kaikkein tuottoisimpia kun turisteja. Joka ikisesséd kokouksessa kun ollaan, niin Kari
Halonen esittdd sellaista tuottolaskelmaa, ettd mink& maalaiset jattda eniten siihen
suhteen miten palon tehd&én toitd. Niin kyll&han se on h6lmo64, ettd ei saada sitd asiaa



kuntoon, mutta tdmé on niin iso alue kuitenkin ja niin monta toimijaa, niin se ei ole niin
yksinkertaista.

E: Jo. No minulla ei ollut sitten enempad kysymyksia tdhan. Tuliko teille vield jotain
mieleen?
T: Ei oikeastaan..



Kotkan Matkailu, Sanna Nikki, 1.2.2010
E: Jo, no jos vaikka ihan ensimmaiseksi haluaisit kertoa vahan taustatietoja itsestasi?

S: Jo, eli nimi on Sanna Nikki ja olen matkailupaallikkénad taélla Kotkan
matkailutoimistolla. Ja tuota, sindnsd kun ajattelee, ettd tulet minua haastattelemaan,
niin en tiedd olenko kaiken paras henkil® siind mielessa taustoilta, ettd pari vuotta sitten
tulin tahan, virka laitettiin taalla auki tdalla Kotkan kaupungilla, tdma kaupungin
matkailupéallikon virka. Ja ehdin olla noin nelisen kuukautta tdissa, kun jain
aitiyslomalle. Ja nyt olen sitten ditiyslomalta palannut vuodenvaihteessa, eli kuukausi
takana téta tyota. Eli kaiken kaikkiaan lyhyt patké takana tata tyota. Minun oma taustani
on se ettd olen filologian maisteri, kielet on ollut hyvin vahvasti, ja sitten
matkailuopinnot olen tehnyt siell& verkosto yliopistossa ja avoimessa yliopistossa naita
matkailuopintoja, pa4 aineenahan yliopintotasolla sitdhén ei pysty opiskelemaan. Sit4
kautta. Ja tétad ennen olen tehnyt sellaisia projektitditd jotka on hiipannut matkailua.
Olen kotoisin tuosta Pirkanmaalta Vammalasta, vasta 2005 muutettu tinne. Ei ole
mitéan siteitd ja muuta taalla, niin se voi olla minun heikkous, ettd nama asiat ei tule
sieltd syvéltd selkaytimestd, mutta se voi myods olla minun vahvuus, ettd tulen
ulkopuolelta ja katson asiat taas eri silmin sitten. Ett4d tdimmadinen tausta tassé.

E: Jo.

S: Ja sitten jos kerron muutaman sanan meistd, niin meilld on taalla nyt sitten talla
hetkelld nelj& muuta vakinaista tyontekijaa. Ja sitten meilld on aika usein, niin kuin
tallékin hetkelld tuossa kanssa, harjoittelija Haagasta sieltd Porvoosta. Mutta se aina
vaihtelee vahan tilanteen mukaan, vuotuisesti niitd meilld kylla on ollut joskus useampia
ja joskus vdhemman sitten myos, nditd harjoittelijoita. Ja meilld on myds sitten tdman
matkailuneuvonnan kaikki tdman markkinoinnin ja muun ohella, niin meilla on sitten
tdma lippupalvelun lippupistepalvelu tuossa matkailuneuvonnan yhteydessa.

E: Jo, no sitten ensimmainen kysymys, mité uskotte motivoivan kavijoita tulemaan juuri
tdnne Kotkaan?

S: No tdma on oikeastaan hirvedn laaja, mutta tarkoitatko talla kysymykselld juuri ettd
mité on niitd vetovoimatekijoita?

E: Jo.

S: No tuota, kyllahdn meilld on tdma meri, mutta sitten toisaalta kun on tdméa meri, niin
meilld on tdma sininen puoli sek& sitten tama vihred puoli. TAm& on hirvedn sininen
kaupunki silla meilld on tdmé meriyhteys tassa ja sitten meilla on myds kymijoki joka
voi hyddyntdd. Ja sitten taas tall4 vihredlla viittaan tdhén puistoihin joita meill& on
upeita taalla, jopa palkittuja ja silla tavalla tunnettuja. Meilld on tosiaan naita
luotoarvoja hyddyntdd. Mutta sitten toisaalta meilld on tdma, voisiko sanoa kompakti
kaupunki, jossa on paljon n&htdvééd lyhyenkin valimatkan padsséd. On paljon hyvia
nahtavyyksid, tietysti nyt viimeisimpind meilld aukesi tdma merikeskus Vellamo, 2008
kevaalla avattiin. Tulee aina naité piikkeja, joku tietty valtakunnallinen tapahtuma tai
uusi kohde avataan. Ett4 toki niill& uutuuksilla on aina oma arvonsa. Ja kuin nyt
mainitsin valtakunnalliset tapahtumat, niin tietysti meripdivat on monille semmoinen
tunnettu tekija, se on kuitenkin valtakunnallisella tasolla jo ison mittaluokan
kesatapahtuma joka meill&4 on vuotuisesti tuolla heindkuun viimeisena viikonloppuna.



Se on sellainen ehka laajemmin tunnettu juttu, ja monille syy tulla kesalla tanne
Kotkaan. Sitten tietysti meilld on tdma akseli, ollaan Helsingin ja Pietarin vélissa. Tassa
on semmoista ohikulkuliikennetté josta me yritetdén yha tehokkaammin saada poimittua
meille kavijoitd, niin Suomesta rajaan péin kuin rajasta tdnnepdin. Ja tietysti kun rajan
ldheisyys, Kotkasta 60 km rajalle, niin tietysti ndma venaldiset ovat, tdmé Pietarin alue
on semmoinen, ettd alueesta voisi ammentaa enemmankin tdnne Kotkalle. Etta ei
ajettaisi niin paljon meidan ohitse vaan pyséhdyttéisi vield enemmaén. Etté se on tietysti
yksi asia. Emme ole niin kuin mahdottoman kaukana. Jos ajatellaan ettd haluaa lahted
paakaupunkiseudulta retkelle, niin ehka pitda vélilla vahan irtautuakin, etta selkedsti
mennaan paikasta toiseen, mutta sitten taas toisaalta emme ole liian kaukana, on
paivdmatkakin mahdollista ja muuta. Ja tietysti sitten tyomatkan osuus on ollut
kohtalainen kanssa t&alla&. Ja nyt tietysti ollaan tdssd rakennemuutoksessa,
paperiteollisuuden vaistyessd, niin ehkd enemman sitten korostuu tietyt palvelualat ja
matkailu siind mielessa myos.

E: Niin just. No haluatko kertoa vdhan enemmaén siitd ettd miten matkailuelinkeino
taalla toimii?
S: No jo, tdmé& on tietysti hirvedn laaja kysymys, ettd miten sitten ajattelee. Mutta
nimenomaan tahén asiaan, véhdn ehka siirryttiin jo seuraavaan kysymykseen, ettéd
eletddn tdmmoista rakennemuutosta. Ja tietysti valtakunnallisesti myods monella muulla
alueella. Ja toki sitten tietankin on tallaisia kuntayhdistyksia ja muuta. Nythédn Kotka ei
ole toistaiseksi lahipiirin ratkaisua silla puolella, mutta toki matkailullisesti, tullaan
myO6hemmin tdssa puhumaan téstd yhteistydstd. Niin tehddén sitd. Matkailu on yksi
elinkeino jossa niitd kuntarajoja ei litkaa pitdisik&an tuijottaa, ettd matkailija ei sité niin
usein seuraa, ettd ollaanko nyt Kotkan puolella kéyttdmassa tiettyjd palveluita vai
Haminalla tai jossain muualla. Sitten td4hén koko elinkeinoon vaikuttaa toki se Vengjan
laheisyys, ettd miten se huomioidaan. Ettd se on ihan selvéd asia. Meillda on kohtuu
aktiivisia yrityksié ja yrittajia mukana, tietysti on paljon timmaoisié pienid, etta tekee
vahan sivutoimisesti tatd ja... Mutta on niitdA my0ds isoja ja aktiivisia, jotka ovat
enemman jo verkottuneita keskenddn. Téssd myohemmin palataan siihen, tehddédn myos
titd yhteistyota ja pyritdan silla tavalla tekemddn itsemme paremman nakyviksi
lyomélla meidén resursseja yhteen. Mutta miten nyt ylip4datadn matkailuelinkeino, niin
ajattelee varmasti sekin on semmoinen, ettd sen merkitys ehké sitten kasvaa nyt taman
rakennemuutoksen myo6td, ja ehkd myos paattdjapuolella niin sitd alettaan niin kuin
nostaa enemmankin, niin odotuksia kun toivottavasti myds panoksiakin sitten siihen.
Ettd siind mielessd eletddn semmoisia ehkd muutoksenkin aikoja tdssa
matkailuelinkeinon osalta. En tiedd ettd onko jotain muuta sellaista selkeétad
yksityiskohtaista asiaa mité tarkoitit talla kysymyksella?

E: Jo, no sitten ihan vaan ettd miten teiddn organisaatio on rakennettu, miten se toimii?
S: Jo, eli kuten kerroin, niin toimitaan tosiaan kaupungin alla, kaupungin alainen
matkailupalvelu. Ja meilld on tosiaan tassé nyt sitten viisi vakinaista henkil®g, ja sitten
tosiaan aina tallaista kausiapua on ollut. Ja ympdri vuoden tdssd palvellaan téssa
matkailupisteessa. Ja tosiaan tdma lippupalvelu, lippupiste toimii taalla myos,
matkailuneuvonnan, asiakaspalvelun myo6tda mukana. Ja tarkeata tassa on tietysti tdméa
asiakaspalvelu ja sitten taas tdma matkailumarkkinointi. Etta oikeastaan jatkossa tulee
mybdhemmin téssa yhteistyolinkkeja ja muuta mistd kerron enemmaéan. Meilld ei ole
varsinaista ryhmamyyntié tassd endd, se on aikoinaan toiminut tdssd meidan puitteissa.
Puhtaasti siis. Me tehdadan sitd yhteistyokumppaneiden kautta, ja talla hetkelld on tehty
Kymenmatkat Oy matkailutoimiston kanssa yhteistyota sitten siind. Ett4 heiddn kautta



tehda@an varsinaista ryhmamyyntid. Mutta markkinointi kaikki tdmd, niin yhteistydssa
mietimme, tullaan my6hemmin niihin asioihin miten tuotteistetaan ja markkinoidaan ja
muuta tehdadn. Mutta talla hetkella sitd myyntid ei ole meilld suoraan meidan
kauttamme. Téssd ehka néitd asioita. Ja tosiaan me ollaan tassé laatutonnijérjestelméssa
mukana ja ollaan aktiivisesti tdma i-informaatiopiste.

E: Jo. No sitten se ettd kohdistuuko alueen matkailuelinkeino, tai niin kun markkinointi
ja myynti, enemman kotimaisille vai ulkomaisille matkailijoille?

S: No kyllahén se kotimaan matkailu tietyll4 tavalla on se kaiken perusta. Mutta me
ollaan kylla jo pitk&éan tehty naitd ulkomaantoimenpiteitd, jos esimerkiksi ajatellaan
meidan isointa tyokalua, meidan matkailuesite joka vuotuisesti tehty, niin se on
kaannetty useille eri kielille. On englanniksi, ruotsiksi, saksaksi, tietysti tdma meidan
vendja ja myos viro on ollut siind mukana. Etté tosiaan tdmé markkinointi on selkeésti
suunnattu myos ulospdin. Ehka nyt tietysti moneen muihin maihin toimenpiteet on ollut
semmoisia pienimpid verrattuna tdhan meidan vengjaan johon on selkeésti enemman
panostettu. Than jo tdman meidén sijainti ja potentiaali huomioiden. Se on selked karki
ja se niin kuin nakyy tietysti jo ndissd meidan asiakas- ja matkailijamaarissa tietysti.
Tuotteistuksessa ja muussa on pyritty heitd huomioimaan tietysti sitten erityisesti.
Aiemminhan meilld oli suoraan kotkasta Viroon esimerkiksi laivayhteys, lauttayhteys.
Se oli vdhan aikaa, ja tietysti toi tietylld tavalla potentiaalia viela enemman tuohon
Viron suuntaan, nyt sitd ei ole. Kaikki ndmé& tammaoiset tilannetekijat sitten vaikuttaa
myos tietysti tdhén ettd mika aina korostuu. Ja toisaalta taas sitten meilld, kun puhutaan
tdstd matkailuelinkeinon toiminnasta, niin meilld on tietysti tdma seudullinen
kehittdmisyhtio, jonka kautta on erilaisia matkailuhankkeita, matkailua koskettavia
hankkeita, joista varmaan on Haminassa Tuula puhunutkin. Nyt on erds hankekin
meneill&dén jossa kansainvalistys on otettu esille, siella on nyt erityisesti Saksa ja Ruotsi
ollut mihin toimenpiteitéd on tehty. Etta toki aina hyddynndmme néité liséresursseja joita
esimerkiksi hankkeiden muodossa on ollut hyddynnettavissa, niin sieltd kautta on tullut
ettd ndihin kansainvalisiin markkinoihin on sitten panostettu. Ja vastaavasti tdmén
yhteistyon kautta, niin erityisesti korostan ettd ollaan kuitenkin tallaisen asian kanssa,
kun puhutaan néistd kansainvélisista strategioista ja muusta, tullaan my6hemmin
tarkentaa naita eri yhteistyoryhmid ja muuta, niin siella sitten se yhteistyd kylla
kannattaa. Menndéan silld Suomen karjelld, ja sitten otetaan ndmda jokaisen alueen
vahvuuksia ja muuta. Tosin kylld kun me ajatellaan kotimaan markkinointia, kun me
ollaan Kymenlaakson alueella, niin kylla kannattaa myos siind lyoda hyttya yhteen ja
pyrkid saamaan yhdessa tuota resurssointia kohdennettua oikein, ettd saataisi itsemme
vielda enemman kuuluville ja nékyville.

E: Jo. Osaatko sanoa kuinka suuri osa matkailijoista on ulkomaalaisia?
S: Kyllahén se taalla, tietysti on niit4 tilastoja joita voisin vaikka lahettdd sinulle
jalkeenpdin. Venaldisten osuushan on ihan selkeésti sitten ulkomaalaisista taas isoin
ryhmd. Ja sitten monissa muissa ulkomaalaisissa ryhmissé tulee usein tatd ettd
muutokset on suuria, ettd jonain vuotena on enemman kun ajatellaan nditd pienempia
maita meidan kannalta. Toki sielld Vendjan jalkeen Saksa ja ruotsi on ollut siin
perassé, ja sitten véhan vaihtelevasti.

E: Jo, voitaisi katsoa niitd tilastoja sitten. Osaatko arvioida kuinka suuri osa on
kotimaisia, kuinka suuri osa on ulkomaalaisia?



S: Minun pitéisi ihan katsoa tuosta.. VVoidaan katsoa ennen kuin lahdet sitten.
E: Jo. No haluaisitko kertoa jotain vahvuuksista ja heikkouksista alueella?

S: Jo, no oikeastaan téssa tietysti osittain jo puhuinkin tuosta kun puhuttiin tuosta etta
mikd motivoi tulemaan. Mutta yksi vahvuus oikeasti on tama etdisyys
paakaupunkiseudulle ja Pietarista. Ne on semmoisia vahvuuksia joita voitaisi, ja
pyritdédnkin yha enemmaéan hyoddyntad tarkemmin. Me ei olla kaukana, aika isoistakin
keskuksista. Ja toisaalta sitten kuin puhuin téstd ettd tdma luonto, niin vihreys kun
sinisyys, meidan joet, meret ja saaristo, niin kylla sitten monipuolisuutta 16ytyy. Ettd se
antaa mahdollisuuden ihan niin tdmmd@iseen luonnon rauhan vain nautintoon tai sitten
jopa téllaiseen aktiiviseen harrastukseen. Etta siind on molemmat puolet tdmén luonnon
hyodyntdmisessa. Sitten oikeastaan viittaisin tahan keséén, kun puhuttiin ettd mika
motivoi tulemaan, niin Kotka ei ole mik&d&n metropoli, semmoiseksi me ei yrit4
tullakaan, vaan ollaan sellainen pieni kompakti kaupunki jossa etdisyydet on lyhyita.
Meilldhén ihan téssa keskusta-alueella on hyvin paljon ndhtévas, isojen paékohteiden,
kuten esimerkiksi Vellamo tai meidén akvaario Maretarium, niin niiden valilla. Ja ndmé&
puistot ja moni muu asia ihan kdvelymatkankin padssa toisistaan. Etéisyydet eivat ole
pitkid. Toki on sitten muutamia kohteita jotka on tdman Kotkan saaren, keskustan
ulkopuolella mutta... Sitten tietysti voidaan ajatella ettd tdma rajan laheisyys, siind
esimerkiksi tama mielenkiintoinen historia, mitd on ollut tassé idén ja lannen valilla
nama ruotsin ja vendjan vallan taistelut. Niin tdma historia on semmoinen asia mita voi..
Tassa nyt joitakin vahvuuksia mainitakseni. Sitten taas jos ajatellaan heikkouksia niin
varmaan aika useasti, jos ei nyt puhuta Lapista, niin t44ll& meilld Suomessa tdma
talvimatkailu on osin semmoinen ettd se jaa vahan tuon kesan matkan jalkoihin. Se on
kylla meillakin t4alla semmoinen haaste. Tietysti nyt meilld on ndm4, mainitsin meidan
nama karkikohteita, kuten merikeskus Vellamo tai Maretarium. Nehédn toki on
ympérivuotisia kohteita. Mutta ettd sen talven tehostaminen vield ja sinne uusia tuotteita
niin se on semmoinen tietynlainen heikkous ja haaste meille. Sitten toisaalta jos
ajattelee, niin meill& on upea viiden tdhden leirintdalue, toi Santalahti, meren rannalla
upealla paikalla. Mutta sitten on yksittaisien mokkien puute, varsinkin kesalla niin tulee
naitd, ettd haluttaisi niit4 t44lla alueella paljon. Sitten t&std majoituksesta puheen ollen,
niin esimerkiksi meripdivina tai tdnd vuonna nyt taas Hamina Tattoo joka vaikuttaa
kuitenkin tass& meidan lahialueella, niin sitten taas kun on isoja piikkeja, niin
majoituskapasiteetti on ylipaataan hyvin kovilla. Silloin tuntuu ettd kun on jotain isoja
tapahtumia tai muuta, niin silloin se kapasiteetti ei valttdmatta riitd. Mutta sitten taas se
huoneen kayttdaste koko vuodelta ei ole... Etta tasaisesti jaettuna siella saataisi hyvinkin
palveltua, mutta on aina néita ettd kun tulee timmoisia isompia piikkeja, niin silloin
meidan alueella se kapasiteetti ei tahdo riittdd. Ja toki meilld on, nyt taas viittaan
Vellamoon ja Maretariumiin erityisesti, niissé on hyvé se etté ei ole niin selkeésti se ika,
niista 10ytd4 helposti niin aikuinen kun lapsi oman puolensa, niin ne soveltuu oikein
hyvin lapsiperheille, mutta sitten muuten varsinaisesti suoraan lapsiperheille suunnattuja
kohteiden puute on tavallaan taalla meilla, ettd voisi olla enemmankin sita valikoimaa.
Lapsiperheitd kuitenkin kovasti tdnne halutaan ja houkutellaan. Ja sitten se haaste etté
saataisimme se virta kdantymaan sieltd valtatielté sitten tdnne meille Kotkaan. Ett4 tassa
nyt ehka joitakin mainitakseni.

E: Jo. No sitten se kysymys, ettd onko alueella jotain kapasiteetteja, esimerkiksi
yrityksid, joita pitdisi nostaa esille tai joiden myynti& voitaisi koordinoida
alueorganisaatioiden kautta?



S: Tama oli sellainen kysymys ettd vahén jdin miettimaan, ettd haetaanko téssa nyt
jotain uutuuksia, vai nimenomaan haetko semmoisia niin ison volyymin kohteita tai niin
isoja, ettd ne alueellisesti kannattaisi vai mitd..?

E: No, voi olla ihan pienidkin, jotain sellaisia joita voisi hyddyntdd Helsingin ja Kotkan
valisessé yhteisty0ssé.

S: Okei, no tietysti siind tulee mieleen sitten erityisesti tima meidan Kymijoki, ettd
sehdn on péakaupunkiseudun kannalta erittdin otollista aluetta. Se on kuitenkin Etela-
Suomen osalta se isoin jokialue, ja just tatd koskenlaskua ja melonta on erityisesti,
kalastusta ja muuta. Niin tdima on sellainen joka itsessaan vetdad jonkun verran siité
puolelta. Ja tietysti vendldisidkin kiinnostaa muun muassa kalastus. Niin se on
semmoinen kylla, jota voisimme itsekin hyodynt&a ja tuotteistaa paremmin. Sielld on
hyvia yrittdjid, mutta toisaalta taas sielld on sitten paljon voimavaraa mité ei ole vield
hyodynnetty. Se on yksi sellainen tekija. Jos téllaisia haetaan. Toki tdéalla on esimerkiksi
tdma leirintdalue Santalahti, joka on palkittu, hyvéksi havaittu. Sielldkin tietenkin tulee
jossain kapasiteetit vastaan, mutta se on sellainen ettd voisi ehkd paremminkin ottaa
vastaan. Kun ajatellaan nyt tdmén yritysmaailman muutosta tassa taloustilanteessa, eli
yrityksilla ei valttamatta enda ole varaa tehda néitd kokousmatkoja Helsinkiin tai olla
viikko Lapissa, niin me voitaisi tarjota t44lld Kotkassa, talla sijainnilla hyvia
irtautumismahdollisuuksia. On tiloja joita voisi just tdhan kokouspuolelle sitten
hyodyntéé. Ja kapasiteettind tietysti, meilld on myods tdmé Langenkoski keisarillinen
kalastusmaja joka toistaiseksi on fasiliteetiltddn sellainen ettd se on enemman
kesdkohde, koska siella ei ole [ammitysta niin talvella se on kylmilladn. Mutta sinne voi
tietysti talivarustuksella myos talvella ryhmat kayda siella tutustumassa. Kylla mina
nakisin ettd nama karjet voisi olla hyvin osa sitd laajempaa kiertokulkua, kun téssé
litkutaan Helsingin ja Pietarin valill& esimerkiksi.

E: Jo. Mitd jos ajatellaan ettd Helsingissé olisi jotain ulkomaalaisia, ja olisi sielld
pitempadn, etté olisiko teill& heille jotain tarjottavaa, esimerkiksi péivaretked ajatellen?

S: No just ndamé kohteet mitd tassd on koko ajan, toki on myds naméa pienet mutta
nostaisin kylla esille n&mé& kérjet tassd. Ettd merikeskus Vellamo on selvésti
kansainvélisen tason kohde. Ja sitten vastaavasti akvaarion talo on pidetty paljon.
Esittelee nyt nimenomaan suomalaista vedenalaista maailmaa. Sielld on useita kalalajeja
ja nimenomaan tatda Suomea tuo esille sekin. Ja sitten vastaavasti kun puhuin tésta
mielenkiintoisesta historiasta, idan ja lannen vélill4, niin omalla tavalla esimerkiksi
Langenkosken kalastusmaja tuo esille sitd. Sehén on rakennettu silloin aikoinaan keisari
Aleksanteri kolmannen perheen lomatarpeisiin, ja sitd kautta sen erikoinen historia tuo
sitd... Ja toisaalta tdm@ saaristo, kun ajatellaan nyt tatd Helsinki-Pietarin valill4, niin
meilld on t&élla ainutlaatuisia kohteita ja palveluja myds tuossa saaristossa. Siind sen
esille nostaminen, varsinkin kansainvalisell4 puolella. Etta sinne pééstdan liikkumaan,
niin e on tietenkin mielenkiintoista.

E: Jo. Okei, no sitten niista verkostosta ja yhteistyosta. Ett4 onko alueella?

S: Jo. No jos lahdetéan silta tasolta ettd tehdaén taalla Kotkassa yhteistyoté silld tavalla,
ettt meilld on esimerkiksi kuukausittain matkailuyrittajien kanssa
aamukahvitilaisuuksia. Eli kuukausittain tapaamisia. Joista saannéllisesti jo nyt
muutaman vuoden aikana pidetty kiinni, avoimia kaikille niin matkailuyrittajille kun
sitten tuolta ravintola tai kahvilapuoleltakin haettu niit4 joita tdma matkailu sitten



koskee, niin heille menee sitten kutsu. Ja tulevat sitten oman tilanteensa ja
kiinnostuksensa mukaan. Ja sielld tietylla tavalla verkostoitumista, ettd me tehdaan
matkailutoimiston puolesta, mutta he sitten tapaa toisiaan. Ja sitten toisaalta tallaisia
erilaisia tilaisuuksia voi olla, vuotuisesti matkailuparlamentti joka tehdddn koko
Kymenlaakson alueella yleensa tehty yhteistydssa. Ja erilaisia sitten koulutuksen kautta
ja muiden teemojen kautta sitten tietysti kootaan yrittajid ja matkailualan toimijoita
yhteen. Mutta sitten taas, misté nyt just tulin tdhan meidéan palaveriin, niin tammaisien
Eteld-Kymenlaakson seudullisen matkailuryhma, eli timmaoinen tyoryhma, joka koostu
nyt tdman Etela-Kymenlaakson toimijoista. Siind on Pyhtdd, Kotka, Hamina,
Miehikkél4 ja Virolahti edustettuna. Me tehdaan selkeésti yhteistyotéa sitten téssa seudun
puitteissa. Eli tdammdinen tyéryhmé. Sitten toisaalta jos menndan sinne Helsingin
suuntaan, meilla on sellainen rannikkoty6ryhma. On erilaisia teemoja joita on olemassa
yhteistyokuvioissa mukana. Tama rannikkotyéryhmd@ on tehnyt muun muassa
saaristoasioiden, meriasioiden kanssa yhteisty6td. Menemme nyt esimerkiksi
venemessuille, tehdéén yhteista vene-esitettd. Semmoisen ryhman kanssa jossa on sitten
mukana myos meidén alueen lisaksi, niin sitten Porvoo ja Loviisa, Ruotsinpyhtéa. Eli se
on sitten taalla venepuolella, ja myos sitten moottoripydrapuolella. Me néhdaan etta
tdmé& Vanha Kuninkaantie on pohjana. T&st4 on varmaan Tuula puhunut, ja siten jos olet
Porvoossa ja tuolla kdynyt niin tullut puheeksi nd&ma asiat.

E: Jo, ovat kylld maininneet sita!

S: Etté silld tavalla tdméd tulee nyt “tarta pa tarta” toistoa sitten sitd kautta. Ja sitten
tietysti meilld on tdm& koko Eteld-Suomen kattava ty0 missé ollaan mukana, eli
semmoinen kuin Helsinki and Southern Finland.

E: Jo, no just tdma Eteld-Suomen ty0ryhma on itse asiassa tdmén tyoni lahtokohtana
ollut tassa.

S: Jo, no siiné ollaan mukana. On ensi viikolla taas seuraava tapaaminen ja muuta. Ja
nimenomaan, tassd haluan korostaa, koko kansainvélisessd markkinoinnissa tdma on
hyva tie. My0s Kkotimaisesti ettd voidaan hakea eri teemojen ymparille,
kohderyhmékohtaisesti ettd mika on jarkevéa. Silla tavalla. Rannikkotydryhmékin on
muodostunut silleen ettd meilld on yhteisia intresseja tdméan moottoripyérapuolen tai
tdman rannikon hyddyntamisessa tdman veneteeman tiimoilta. Ett4 ollaan jotain yhteista
materiaalia tuotettu, tai messuja tai tapahtumissa halutaan olla mukana. Ja sitten tosiaan
koko Kymenlaakson kattavia toimenpiteitd on myds tehty. Esimerkiksi tdma erds
mainitsemani hanke josta puhuin téssa, niin tekee koko Kymenlaakson alueella
yhteisty6td. Tamé KIT, Kymenlaakso for International Travellers-hanke, niin on tehty
aiemminkin ja edelleen, ja on suunnitteilla my6ds hanke jossa tata vendja markkinointia
ja vendja korostusta huomioitaisiin. Ettd nimenomaan kannatta katso nditd asioita
laajemmin. Osalla on saannollisesti sovittuja tapaamisia, yrittajien kanssa meilld
kuukausittain taalla on tapaaminen ja sitten naita erillisid asioita aina tilanteen mukaan.
Ja sitten taas vastaavasti meidan tdma Eteld-Kymenlaakson matkailutydryhma, niin me
aina sovitaan etté kerran kuussa keskiméaarin on ndit4 tapaamisia. Osa séanndllisemmin,
osa sitten tilanteen mukaan. Td&mé& on se meidan tapa toimia.

E: Jo. No milla tavoin teidan mielestd padkaupunkiseudun kaupungit ja alueet voisivat
hy6dyntaa toisiaan parhaiten?



S: No ehdottomasti miettid naita juuri tallaisia teemoja mita nosta esille. Ja tietysti kun
nyt ajatellaan kansainvélistd markkinointia, niin silla puolella erityisesti miettia tata
yhteisty6té. Totta kai tdssa meidan intressissé on tavallaan tdma Venéjan yhteistyo nyt.
Ja siindkin nimenomaan mielelldan, vaikka me ollaan tassa l&helld, niin kyllda me
nahdaan ettd on hyva olla isolla volyymilla siellakin osin esilla. Toki meilld on ihan
suoraan Kotkasta kohdennettuja toimenpiteitd tiettyjd, mutta sitten ettd saadaan sitd
volyymia lisaa. Ettéa jos lahdetdan véhan isomman, laajemman yhteistyén pohjalta. Etta
sitten vastaavasti voidaan tarjota kansainvalisille ihmisille juuri tatd kun puhuttiin siit,
ettd ollaan kompakti kaupunki, voidaan tarjota taas tdmmoisten vahan isompien
keskusten rinnalla sitd, ettd tullaan lahemmaksi luontoa ja l&hemméksi ihmiskontaktia.
Ettd kannattaisi sitten miettia ettd jokainen nostaisi niitd soveltuvia vahvuuksia sitten
esille. Ja omia ké&rkikohteitaan tietysti. Mutta toki sitdkin voi miettid ettd mihin
kansainvélisesti osoittaa ettd mika on sitd potentiaalia juuri tdnne meidan alueelle
tulevaa.

E: Jo. No tuota, jos ajatellaan sitten just sitd Helsinki and Southern Finland-ty6ryhmaa,
ja ihan muutenkin erilaista yhteisty6td, niin olisiko teilla jotain ajatuksia tai toivomuksia
siihen?

S: Nyt on tietysti sellainen ettd mind olen ollut yhdessé téllaisessa palaverissa tdman
tyén puitteissa, ettd siind mielessa voisi tulla ajan myo6ta lisad. Mutta se on minun
mielestani hirvedn hyvé toimintatapa, ettd kun me tavataan ylip&atansa tassa, niin
kaydaan toistemme luona ja ndhdééan ja saadaan vinkkeja. Ettd nailtd jotka on ollut
mukana pitempéan, olisi ehkd voinut sanoa lisd4d ja antaa konkreettisimpiakin
toivomuksia. Mutta minusta on ollut hirvedn hyva havaita se ettd kun monesti
matkailussa jokainen ajaa sitd omaa aluetta, niin tassd on aika avoimesti jaettu
kokemuksia ja tehty néitd. Ja nimenomaan pohdittu sita etta jos me ollaan tdssd mukana
niin kannattaako meidan lahted tdnne yhdessa ja muuta. Ettd se on, ja toivonkin sitd
jatkossakin ettd avoimesti kaydaén lapi ja niin. Toki jokainen etsii sitd omaa, ettd mista
saada yhteistyostéd hyotya irti. Pitdd nyt ensin kdyda lapi ndma toimenpiteet mité on ollut
suunnitteilla ja saada enemmén kokemusten vaihtoa... Ja ehkd se ettd nimenomaan
kaikkea ei tarvitse tehdd koko ryhma valttamatta yhtendisesti vaan voi tehd& niitd
toimivia asioita, ettd ehkd me taalld idempana Helsingista ajatellaan enemmaén tata
Vendjéd, kun taas joku Turun suunta ehkd@ suuntaa taas vdhan meitd enemmaén
voimavaroja tuohon Ruotsin puolelle. Etta se voisi tietysti olla hyvé asia miettia lapi
tuon toiminnan kannalta. Ja sitten toisaalta kun mainitsin ett4d on tehty sitd yhteista
julkaisua, ettd yhdistetdédn voimavaroja, ei tehda liian paljon paallekkaisyyksia, on se
sitten printti tai sdhkoinen materiaali missd ollaan, niin yhdessékin katsoa ndit
dilemmoja ja tehokkuutta sitten siind mukaan. Nyt tietysti tdmé sosiaalinen puoli on
tulossa yha enemmaén nakyviin. Ja se on ollut hyva huomata, etta juuri timan eteléisen
yhteistyon kautta on tullut vinkkeja, ettd tdmmaisid sosiaalisen median, tai ylipaatansa
séhkdisen median internetin koulutuksen, se on hyvin laajapohjaista, ei pelkéstaén sitéa
markkinointia, vaan ettd kun jarjestetdan niin voi saada kustannustehokkuutta monissa,
kuten tdma koulutus nyt nousi esille. Etta siitd on saatu vinkkeja.

E: Jo. No tuota missd maarin tdnne tulee kyselyjd yhdistdd Helsinkia ja Kotkaa?
S: No tuota tietysti meill& nyt ei ole suoraan tatd rynmamyyntid... Ettd kansainvalisesti
taalla kylla kaydaan, mutta ettd suoraan kysyisi meiltd Kotkaa... ehka se ldhtee suoraan
sanoisesti ettd Helsinki-vetoisesti tullaan ja kysellddn taaltd. Vdhemman se meidén
paivittdisessa tyossd taalla nakyy, ettd sitten se on tietysti timmoista ettd Pietarista



tullaan, kéydaan taalla ja sitten he miettivat omaa pakettia sielld Helsingissa. Kaikkia ei
missddn nimessd saada kiinnikaan. Meillda on paljon semmoista virtaa ettd kaydaan
puolin ja toisin, tullaan ja pysahdytaan. Ettd missdén nimessa meille ei taalla kaikki se
tieto jaadkaan. Mutta tietysti kansainvaliselld puolella, niin kuin venélaiset ja muut, niin
heilld on paljon téta ettd seka ettd. Mutta on paljon sellaista mistd me ei saada tdnne
tietenk&an sitd konkreettista tietoa. Jonkun verran meillekin, kun yhteistydkumppani
Kymenmatkat Oy tekee meille nyt tdtd ryhmamyyntid, niin jonkun verran he tekevat
jatkuvasti tata ettd padédkaupunkiseudulta tullaan tdnne ja tehddan ryhmaéretkid. Mutta se
ettd onko heilld ollut erityisesti taté tarvetta sitten tehdd timmaista ryhmien yhdistelya
sitten tuon kautta, niin se on sitten oma lukunsa. Ettd enemman on ehka sitten sieltd péin
tultu ja tehdaén t&alla se retki ja sitten palataan, ettd tdima on kuitenkin se tyypillisempi.

E: Niin just. Mutta tilastotietoja ei 10ydy taalla t&sta?

S: Tarkoitat siis sité etta olisi tullut joku ryhmaé joka kay seka Helsingissa etta Kotkassa,
tai yksittdinen asiakas, kumpi vaan? Ajattelit ettd joku kavisi tuolla meidéan
matkailuneuvonnassa kysymaéssa sellaista?

E: Jo..
S: No ei meilla suoranaista tilastotietoa siita ole.
E: Jo. Tuleeko Helsingista tdnne paljon ulkomaalaisia ryhmia?

S: No jonkun verran. Ehka padosa kuitenkin on niita kotimaisia jotka Helsingin kautta
tulee. Etta jos meillda ulkomaalaisia kdy niin ne ovat sitten usein tuolta Venajalta sitten.

E: Jo. No sitten ettd minkalaisia tuotteita kysytaan eniten? Vastaako tarjonta kysyntaa?

S: Siis riippuu vahan ryhmistd ja muusta. Aika paljon on, tai hyvin tyypillista, ettd
esimerkiksi matkamessuilla kun oltiin, niin juuri tdmé ettd otetaan joku tunnettu
karkikohde kuten Vellamo tai Maretarium, ja sitten niitten ympdrille lahdet&an
rakentamaan sitten sitd, voi olla puistokierroksia tai saaristoa, luontoa, semmoista
retkeilyd tai muuta. Riippuen siitd sitten, ettd ollaanko paivaretkelld vai tarvitaanko
yOpymistd, niin voidaan sitten sitd paketoida siihen ympdrille. Ettd kylla nama
karkikohteet tietylld tavalla on ollut semmoisia jotka on eniten vetanyt, ja sitten niitten
ympdri lahdetty rakentamaan monesti sitd muuta palvelua, niin ravintolapuolelta kun
jotain aktiivista aktiviteettia, tai jotain puistossa/luonnossa liikkumista tai muuta. Ehké&
eniten meilld kdy taalla kuitenkin téllaisia ryhmid jotka tosiaan miettii sen
kayntikohteen, ruokailut ja muut. Ja usein on tietysti ollut tadtd kaupunkiopastus, ehka
oppaiden kaytté sitten sind mukana jos ulkoa tullaan. Ja joskus nditd roolioppaita
hyddynnetddn, mikd meidan mielesté olisi ihan mukavaa, kéytto voisi vielé vaikka sitten
lisdantyd. Ettd meilla on my0s néista spesiaalioppaita olemassa. Mutta sitten jos
ajattelee yksittdisten kannalta, niin tietysti ndma kéarjet vetavét tai tapahtumat
ylipdatansa. Meripaivat on yksi semmoinen. Ja sitten jos ajatellaan ettd vastaako ne
kysyntad, niin tdma majoituspuoli on joskus sitten haasteena. Riippuen siitd ettd onko
high tai low season niin tulee téllaisia piikkeja ja sitten joudutaan véhan tarkemmin
miettimadn naita esimerkiksi majoituspuolen tarjontaa sitten. Ja toki sitten talveen olisi
mukavaa tuoda véhan enemmankin tarjontaa, mutta kylla ndmé& ryhmét jotka tulee
I0ytad meiddn ympérivuotiset kohteet ja muuta, etta niitten ympérille on sitten ruvettu
rakentamaan. Mutta olisi hyva ettd 1oytyisi enemman tarjontaa, ettd voitaisiin lahted



aktiivisemmin tarjoamaan. Ja saataisi sitten itsellemme vahvemmin tdmé talvipuoli
myos.

E: Jo. Mutta ei kysyta sellaista mité ei tavallaan ole tarjolla?

S: Ei niin hirveasti ole tullut silleen. Toki aina niit4 yksittaisid kysymyksia tulee,
mutta... Toisaalta kun lahdetddn siihen kysely vaiheeseen, niin sielld on jonkun
nékoinen ennakkotieto asiakkaalla olemassa, niin silloin se varsinainen kysely joka
tdnne tulee, niin ehka ei niin usein enda lahde sieltd kautta. Toki néaitd yksittdisia
matkailijoita kun tulee, niin sielt4 tulee sitten, tai majoitus on sellainen mik& nyt tulee
mieleen, etté se sitten tuottaa sellaisen haasteen...

E: Jo. No tuota minulla oli tdss& ndamé& teemat, city-breaks, luontomatkailu ja
kiertoajelut. Etté jos niité ajattelee, niin minkalaisia tuotteita myy parhaiten?

S: No tietysti kun puhutaan naistd kiertoajeluista, niin se on ihan selkeasti ollut
ryhmillekin sellainen ettd niitd aika paljon toteutetaan, semmoista opastettua ajelua
tdssa. Vahan eri teemojen mukaan, onko sitten mikd ikdryhmé ja mikd kohderyhma
sielld on mukana. Se on hyvin... Ja sitten tietysti luontopuolella niin naita
puistokierroksia kaydaan, siind keskustan viepeilla. Ja sitten tietysti jos olisi timmaisia
aktiviteettiryhmid, niin ryhmissé kuin yksittaisiékin, niin sitten on néit4 koskenlasku tai
kalastus. Useimmin pitdd ainakin joku pienempi ryhma olla ettd saadaan toteutettua.
Tietysti meilld on sitten timmaisid, kesallakin meilla on tdmé& viikko ohjelma, joka
antaa mahdollisuuden sitten yksittdisten lahted lyottaytyy yhteen ja... Se on ollut
sellainen hyvé toimintatapa meill&, on havaittu, ettd on saatu hyvéa palautetta. On ollut
muutaman vuoden téllainen ohjelma josta voi katsoa joka paiva naitad ohjelmia, niin
taalta pystyy sitten hakemaan, ettd on tiettyja opastettuja retkid, saaristoretkié tai muuta.
Vuotuisesti aina vahan vaihtelua tassa. Niin sitten [0ytyy naitd, eri teemoilla, myos
yksittaisten hyodyntamiseen. Niin tdmd on ollut sellainen tosi hyvéa palautetta saanut
palvelu kylla. Ja l6ytyy nimenomaan vahan eri puolelta, on liikunnallisia, tai
historiallisia teemoja mitd tdssa on, ja sitten tietysti ravintolapalveluita ja meidéan
padkohteissa on aina jotain nostettu esille, tai musiikkia, kulttuuripuolelta. Tamé on
paljon toimijavetoista kanssa, ettd toki me kokoamme tatd yhteen, mutta riippuu tietysti
naista toimijoista ettd mité he haluavat ja niin.

E: Jo, se vaikuttaa tosi kivalta!

S: Jo. Ja sitten vastaavasti kun meill& on tdssa esitteessd, meilld on ndma tietyt vuotuiset
tapahtumat, kuten nyt ehkd ndma meripédivat on ihan selkeda kérki meilld aina
vuotuisesti, ja sitten meilld on aina sellaisia jotka hake vahan spesifimpia kohderyhmia.

E: Jo. No miten tuo city-breaks, onko teill& sen tyyppistd matkailua?

S: Oikeastaan se rakentuu sitten tdman yleisen tarjonnan pohjalta sieltd, ettd ei
varsinaisesti silla teemalla ole erikseen rakennettu. Mutta toki tietysti meilld on tata
kaupunkimatkailua on eri teemojen myoten, ettd sieltd nostetaan aina ajankohtaiset asiat
esille.

E: Jo. No sitten ettd miten matkailutuotteiden tuotekehitys  toimii?
S: No tietysti yritt4jilla ja monilla on oma vastuu mitd he tekevat, jos ajattelee
ryhmdpalveluja ylipdatansa, niin on moni erilaisia yhteistyOtuotteita ja muuta
rakennettu. Meilla on yrittdjat tietysti selkedsti mukana, ja sitten meidéan



matkailutoimisto tasta ollaan osassa, ja sitten tietysti tima Kymen matkat joka meilla
tekee erityisesti tdtd ryhmamyyntid niin on ollut osana siind. Ja sitten tietysti
matkailuoppaat tuo siihen aina omaa osaamista ja kaytdnnon kokemusta. Ja sitten
tietysti meilla on ollut néita, etta ehka sen voi ajatella moneen muuhunkin kohtaan,
mainitsin jossain taéalla sen hankkeen. Mutta meilld on ollut tdimmadisia eri teemoihin
suuntaavia hankkeita, niin sieltd kautta on tullut tatd. Ja tuotteistus on ollut monessa
hankkeessa ihan paateemoja tietysti sitten, ettd sitd on tehty sitd kautta. Ja yhteistyo6ta,
verkostoiduttu. Ehka tdmé& hankkeet ei ole tullut kaikelta osin nyt tarpeeksi korostettua,
mya0s yhteistyon osilta, ettd sitd on toki tehty ja tehd&an. Ja nimenomaan niilta osin mité
tuo meidan matkailukentélle sitten hy6tyd. Se on semmoinen kyll4 mista ollaan téhan
tuotekehitykseenkin haettu sitten voimaa. Riippuen siitd, ettd jos on jotain spesifimpid,
etta tehd&én saaristoon puhtaasti tuotetta, niin silloin kootaan ne yrittdjat ja toimijat
yhteen mitd on sinne, tai miten laajasti se nyt katsotaan, sinne mukaan liittynyt.
Workshop tyylisesti tai sitten ihan tammaoisista tydryhmissa mietitty néité asioita.

E: Jo. No sitten ettd miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

S: No té&ssé oikeastaan olen jo viitannut, ettd miten me t&ssd toimitaan. Tietysti
markkinointi on oma asiansa, mutta t4ssd oikeastaan tullaan tdhan, tdmé vahan kiertaa
ympyrad, néihin yhteistyokuvioihinkin. Ja tietysti yritt4jilla on oma vastuu, tietysti
meilla on ollut tdmé printti, meidan vuotuinen matkailuesite joka on ollut vahva, missa
on ollut tata yleistd matkailuinfoa ja sitten maksullisia ilmoituksia. Mutta toivottaan ettd
tdma nettipuoli, ehkd meilld itselldakin on siellda véhan tekemistd, ja vield ehka
tehostetaan. Tulee varmaan jatkossa linkittyd ndihin porttaaliin, ja ylipadtdan monella
muullakin semmoisena keskeisend tekijand, mitd halutaan ehka tehokkaammin ottaa
hyodyksi, ja viedd eteenpdin. Ja sitten tietysti taas kotimaan puolella vahan eri
nakokulmia ndihin asioihin, ja nyt tietysti talla kansainvaliselld puolella on ollut erittain
hyva ettd saadaan tatd laajempaa yhteistyotd. Vaheksyméttd yhtdan sitd ettd myos
kotimaan puolella meilla myés Kymenlaaksossa riittda tekemistd viela koko alueella.
Ett4 saadaan tit4d meidan tarjonta vield monipuolisemmin ja tehokkaammin esille. Tassé
nyt ehk& tdmad, ndma4 tilastot voisin vield katsoa sinulle jos ei ole niin kiire.

E: Jo, tosi kival Kysyisin vield sellaista ettd miten sesongit vaikuttavat Kotkan
matkailuun?

S: No kylla meilld niin kuin tuossa mainitsin, niin kylla se kesa on, kylla ne valitettavan
paljon vaikuttaa, kylla ne ndkyy tdssa. Tietysti venéldisilla on heidan tdma jouluaika
ldhemmas vuodenvaihdetta, niin se on toki hyddynnetty, ja jatkossa pyritddn vield
laajentamaan sité. Ja tietysti talvikauteen tallaisia yritysihmisié yritetdan tavoitella. Etta
toki sen talvikauden tehostamista.

E: Jo, no se olisi sitten siina.



Kouvolan Matkailu, Raija Sierman, 22.1.2010
E: Haluaisitteko ensin kertoa vahén taustatietoja?

R: Jo, eli taustatietona Kouvolasta, miten Kouvolassa matkailuasiat hoidetaan, niin
Kouvolan matkailusta vastaa Kouvola Innovation Oy, joka on Kouvolan kaupungin
omistama elinkeinoyhtid. Ja tdmé& on aivan uusi yhtio, tdima on toiminut vasta vuoden
verran ja perustettu vuoden 2009 alussa. Samalla Kouvolassa tapahtui tamé
pintamuutos, elikkd kuusi aluekuntaa meni yhteen ja perustettiin uusi Kouvolan
kaupunki. Silloin tuli kaupungin organisaatiossa isot muutokset ja silloin matkailutoimi
siirrettiin entisestd keskushallinnosta elinkeinotoimeen. Ja sitten elinkeinotoimi on
jaettu siten ettd meill& on tilaajapuoli ja tuottajapuoli. Tilaaja tarkoittaa kaupungin
elinkeinotoimen kaupunginjohtajaa ja hénen esikuntaa, ja he tilaavat sitten elinkeinon
kaikki palvelut taaltd Kouvola Innovation Oy:ltd mik& perustettiin sitten tuottajaksi. Ja
matkailu on yksi osa siind yhtiossa.

E: Niin just. Ja te olette?

R: Ja mind toimin sielld matkailupaallikkong, eli mind vastaan siitd palveluosiosta ja
olen aikaisemmin toiminut puhtaasti Kouvolan matkailupdéllikkona.

E: Okei. No, minulla oli tdssa ensimmaisend kysymyksena etta mité uskotte motivoivan
kavijoita tulemaan juuri Kouvolaan?

R: Eli tuota, meidan palvelut mitad meilld on tarjolla. Usein meiltd kysytaan just sita, etta
mikd on Kouvolan karkikohde, mik& on se meidan juttu. Mutta meilla ei ole sellaista
niin kun karkikohdetta ylitse muiden, vaan meidén tavallaan se houkuttavuus perustuu
taysin siihen ettd minkalaisia palveluita, minkalaisia tuotteita, minkalaisia kohteita
meidéan alueen yrityksilla on tarjota. Ja sitten voi sanoa ettd se tuotetarjonta on hyvin
hajallaan ja sirpaleista, ja on vahan kaikkea.

E: Jo, miké voisi toimia vetovoimatekijana?

R: lhan vetovoimatekijana tietylle kohderyhmalle, jos ajatellaan keséaikaa, meilla on
Tykkiméen vapaa-aika keskus, Tykkimden huvipuisto, mikd on meidén kohteista se
ehdoton ykkonen kavijgméarddn suhteen. Ja siind on tietysti kohderyhmana
perhematkailijat, ja niitd on toki kotimaisia mutta sitten myos venaléiset on hyvin suuri
ryhma siind. Mutta sitten sen liséksi meilld on n&itda muita, meilld on Repoveden
kansallispuisto, mika sitten taas on téllainen luontomatkailukohde. Sitten meilta 16ytyy
paljon sellaista, sanotaanko sellaista sél&a. Etta sieltd on vdhan vaikeata nostaa esille,
ettd meilld on hyvin kapeat ne segmentit tavallaan. Niitd on paljon ja ne ovat aika
kapeita.

E: No kohdistuuko alueen matkailuelinkeino enemmaén kotimaisille vai ulkomaalaisille
matkailijoille?

R: Kotimaisille. Jo, sanotaan ettd noin 90 % on kotimaisia.
E: Okei, onko teilla yhtaan strategioita saadakseen ulkomaalaisia Kouvolaan?

R: On. Siis meiddn ulkomaalaisista se suurin tavoiteltava ryhma on venaldiset, ja
nimenomaan Pietarin alue. Ja sitten voisi melkein ajatella ettd seuraava ulkomainen



kohderyhmé& on sitten Viro, ja sielld Tallinna. Keski-Eurooppa, Ruotsi, niissa me
tehddan yhteistyotd maakunnallisen matkailuhankkeen kanssa, mutta sanotaan ettd se
markkinointi on aika pienta ja sellaista vaatimatonta.

E: Jo. No voisitteko kertoa jotakin Kouvolan vahvuuksista ja heikkouksista?

R: Vahvuudet ovat oikeastaan just se ettd meilld on nditd.. on huvipuistoa, on
kansallispuistoa, on paljon sellaisia rynmé&matkailijoille sopivia kohteita. Ja tarjontaa on
paljon. Mutta sitten kun mennaan sinne heikkouksien puolelle, niin tavallaan se asia voi
melkein kaantyd myos heikkoudeksi, eli sitd tarjontaa on niin paljon, se on niin
hajallaan, se on sirpaleista. Valmiita tuotteita on olemassa niin kun yrityskohtaisesti,
mutta ei valttdmatta sitten taas niin kun laajempana tuotepakettina. Ja sitten viel& noita
vahvuuksia ja heikkouksia.. Meidan yksi vahvuus on sitten taas sijainti, ottaen
huomioon sen ettd me ollaan puolitoista tuntia p&akaupunkiseudulta, eli Helsingin
ldheisyys on tiettyja kohderyhmia ajatellen meidén vahvuus. Ja sitten taas tietyissa
asioissa sekin kaantyy heikkoudeksi, eli toisaalta me ollaan liian l&helld Helsinkia
jossain kohtaa taas. Mutta sitten taas naita itaturisteja ajatellen, niin meidén vahvuus on
se ettd meiltd on noin 100 kilometrid Suomen-vendjan rajalle. Ja rautateitse kun tullaan
Vendjéltd Suomeen, niin Kouvola on ensimmainen kaupunki missa juna pysahtyy. Eli
Pietarin suunnalta meidat on helppo tavoittaa, ja nyt sitten kun tdma junayhteys
nopeutuu Helsingin ja Pietarin valilla, niin totta kai se nopeutuu myés Kouvolan ja
Pietarin valilla, ja se matka aika lyhenee jo sitten aika pieneksi.

E: Jo. No sitten Helsinki miettii jos teilld olisi jotain kapasiteetteja joita pitdisi nostaa
esille tai joiden myyntid voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden kautta? Sellaisia
joita voisi hyodynt&é Helsingin ja Kouvolan valisessé yhteistyssé.

R: Eli niin kuin Helsingin ndkdkulmasta ajatellen?
E: Jo, mutta seh&n varmasti menee molempiin suuntiin aika nopeasti.

R: Jo. No jos me sanotaan nain, ettd yksi asia mihin me térméataan ihan konkreettisesti,
niin esimerkiksi Tallinnan suunta, me ollaan usein Tallinnassa esimerkiksi Tourest-
messuilla mukana, ja sielta tulee asiakkailta ihan tallainen kdytannon asia, etta ihmiset
tulevat Tallinnasta laivalla Helsinkiin ja tulee ehkda omalla autolla, ja Helsingistad kun
ajaa Kouvolaan sen puolitoista tuntia, niin huvipuisto on noussut siind mielessa
yllattavankin tunnetuiksi kohteeksi Tallinnassa. Just sen takia ettd Helsingista on niin
lyhyt matka ajaa Kouvolaan. Totta kai Helsingissa on sitten taas Linnanmaki ja talleen,
etta on osittain ihan sama tarjonta. Mutta kuitenkin, tavallaan siind menee téllainen reitti
etta Tallinna-Helsinki-Kouvola, siind voisi olla jotain. Ja sitten toinen, jos ajatellaan taas
tdtd Vendjan suuntaa, niin tuota siltd jos meilla k&y esimerkiksi perhematkailijoita he
tuota majoittuu Kouvolassa, me toivotaan ettd he majoittuvat Kouvolassa, yopyy siella
useamman vuorokauden. Mutta ettd he tekevat taas sellaisia pdivamatkoja Helsingissa,
koska totta kai ne haluaa ndhda Helsingin. Mutta sitten se ettd, mit4 tietysti me
toivotaan, koska Helsingin kauttahan suurin osa ulkomaalaisista matkailijoista tulee
Suomeen, niin se ettd kuinka meidén palvelut voisi tukea sitd Helsingin tarjontaa kun
Helsinki sitten tarjoaa matkailijoille téllaisia paivékohteita. Niin kuinka me voisimme
olla joku Helsingin péivakohde. Niin siin& voisi olla sité kehittdmisen paikkaa. Ja toki
siis silla tavalla, Kari Haloselle vaan terveisid, ettd mind olen oikein iloinen siit4 etta
Kari on huomioinut meidankin kaupungin ja koko tdmén Eteld-Suomen alueen
nimenomaan siing, ettd kuinka yhteisty6ta Helsinki ja ndma, sanotaanko maalaisserkut,



voisi sitten tehda. Niin tuota minusta on tosi hieno asia ettd me ollaan mukana joissakin
Helsingin markkinointijutuissa.

E: Jo. Onko teill& olemassa jotain sellaisia paivéretkituotteita jos just Helsingista tulee,
esimerkiksi ryhmille?

R: Tuota, ihan sellaista selkeéta tuotetta missa olisi hinta perassé, niin sellaista meilla ei
ole. Mutta naitahén pystyisi, jos Helsinki kokee tai kuka nyt Helsingissg, onko se
Helsinki Expert tai kuka télla hetkella siella nyt ndista vastaa, niin totta kai timmaisia
pystyttéisi sitten tekemaan, paketoimaan paremmin.

E: Okei. No kertoisitteko sitten vahan verkostoista ja yhteistyosté alueella?
R: Ihan, tarkoitatko meidan oman alueen sisélla vai miten?
E: Jo, teiddan oma alue l1&htokohtana sitten voi sieltd laajentaa ulospain.

R: Jo. Eli meill& toimii tietysti kaikki ndma matkailuyritykset, tai matkailua palvelevat
yritykset mitkd on meidan kaupungin alueella. Se on se meidan paaverkosto minka
kanssa matkailupalvelu tekee yhteistyotd. Eli kaikki meidan tekeminen perustuu siihen
yritysyhteistyohon. Oli sitten kyse esitteestd tai messuilla mukana olosta tai kaikesta.
Koska eihdan me sitd Kouvolan kaupunkia olla myymé&ssd, markkinoimassa sen
kummemmin, vaan niité palveluita ja tuotteita mitka meidan yrityksilla on. Eli se on se
meidan paikallinen oma verkosto. Sitten kun laajennetaan, tullaan meidén
maakuntatasolle. Elikkd Kymenlaakso-yhteistyd. Eli silloin se tarkoittaa Kouvola-
Hamina-Kotka  yhteisty6td.  Siind  meilld  on erilaisia  kehittdmis-  tai
markkinointihankkeita. Ja oikeastaan niitten hankkeiden toteutuminen on edellytyskin
ettd ne on maakunnallisia niin jotta niihin yleensd voidaan saada rahoitus. Ja sitten taas
laajennetaan maantieteellisesti, sitten tulee nimenomaan just tdma Etelda-Suomen
matkailuorganisaatioiden yhteistyoverkosto mita Helsinki ja Kari Halonen vetda. Ja
sitten toki meilld on sitten taas ndméa omat yhteistyékumppanit just esimerkiksi Pietarin
suunnassa metkatoimistoja, jakelukanavia jne.

E: Jo. No tuota milla tavalla padkaupunkiseudun kaupungit ja alueet voisivat hyodyntaa
toisiaan parhaiten? Esimerkiksi markkinoinnissa tai jos ajatellaan ulkomaan
matkailijoita..

R: Eli siis paakaupunkiseutua ja nama muut vai? Yhteisesti koko Eteld-Suomi vai?
E: Jo, kaikkia.

R: Mm, en oikeastaan ole kauheasti silleen sitd asiaa pohtinut. Sehén tietysti riippuu
siitA ettd mik&d olisi  kohderyhmd. Ja tuossa kohtaa  nimenomaan
ulkomaanmarkkinoinnissa sitd pitéisi silloin ajatella. Mutta se ettd minkélaisella
strategialla ja minkélaisilla keinoilla niin en osaa tdhan hatadén kylla siihen sanoa.

E: Jo. No tuota, minulla on just tdm& Helsinki and Southern Finland yhteistyéryhma
lahtokohtana tahédn tychoni, ja kun etsin vastaajia. Etta olisiko teill& siihen yhteistydhon
jotain ajatuksia tai toivomuksia?

R: Mm, siindhan me ollaan mukana. Oikeastaan se mika siind on se konkreettinen tulos,
niin sehdn on se esite mik& siitd syntyy. Ja tavallaan ne haasteet siihen liittyen on



meidan omia siséisid haasteita. Ett4 esimerkiksi siind esitteessé niin tavoitehan on se
ettd me pystyttdisimme siind tarjoamaan just jotain selkeitd tuotteita, selkeitd paketteja.
Mutta talla hetkelld se meidan nakyminen siind yhteistyossa on enemman sellaista
imagoa ja sellaista yleistiedon jakamista. Minusta se on hyva asia ettd ollaan siina
mukana, mutta se haaste kuinka sitd kehittdd on meill& itse, meiddn oma tehtava.
Helsinki on ojentanut meille k&den ettd voitte olla tdssd mukana, mutta nyt me ei olla
pystytty vield itse hyddyntamaan sitd asiaa niin hyvin kun sitd voisi hyodyntaa.

E: Jo. No, olisiko teilld jotain toivomuksia siihen, voisiko he auttaa teitd vield
enemman?

R: No siis, varmaan voisi. Mutta nyt taytyy sanoa tassakin, ettd kun meilla on vielé
omat palaset sen verran sekaisin, ettd kunhan me saadaan ensin meidan omalla alueella
tavallaan selkeytettyé sitd, ettd mik& on se meidén tarjonta ja mitka on ne meidéan
kohderyhmét. Niin sitten pystyisi ldhtemaan miettimaén sité ettd kuinka me tavoitetaan
ne kohderyhmét ja varmaan siind kohtaa voitaisiin nimenomaan kehitté4 tata yhteistyota
Helsingin kanssa.

E: Jo. Onko teilla sitten tietoa siitd ettd missd méarin tulee kyselyja yhdistaa Helsinki&
ja Kouvolaa? Onko teill4 jotain tilastotietoja?

R: Ei, sellaisesta ei ole tilastotietoja. Oikeastaan se misséd meilla konkreettisesti tulee
tuolla matkailuneuvonnan puolella se ndkyviin se asia niin l&hinnd just néitten
venaldisten osalta siind ettd kun he majoittuvat siind meidan alueella ja sitten tekee
retkid Helsinkiin, niin jossain maarin he kyselevat meilta sitten esitteitd, karttoja,
vinkkej ja téllaista.

E: Jo, no missa madrin tulee Helsingista ulkomaalaisia ryhmi& Kouvolaan?

R: Meidan kautta tai meidédn avun kautta niin enpds osaa sanoa, en muista nyt yhtaan
sellaista konkreettia esimerkkia. Etté toki siis niitd ryhmia tulee mutta sitten taas se, etta
mitk& on sellaisia joihin Helsinki on voinut vaikuttaa, niin sitd en tiedd. Kéayhan meilla
toki, jos ajatellaan vaikka, ettd kun meilla on Kiinan yhden matkatoimiston kanssa
yhteystyotd, niin kaikki ryhmat tulee totta kai sitten Helsingin kautta. Ja heilld on sitten
Helsingissa osa sitd ohjelmaa ja tulee sitten Helsingista Kouvolaan, ja sitten taas menee
takaisin Helsinkiin. Meillda on totta kai tallaisia. Mutta n&mé& on sellaisia
yksittéistapauksia mitd sitten on tavallaan hoidettu silla tavalla ettd valttdmatta
Helsingin matkailutoimisto ei ole mitenkaan asian kanssa tekemisessa.

E: Jo, no minkélaisia tuotteita kysytaan eniten? Vastaako tarjonta kysyntaa?

R: Oikeastaan nyt palataan siihen alkuun, niin ne meidén tuotteet ovat osittain
tuotteistamatta. Eli just se ettd meilld on tarjontaa mutta meill& ei ole selkeitd tuotteita.
Ja tdmé& on nyt se oravanpydrd missa me pyoritddn, ettd on paljon kaikkea mutta ei ole
sellaista selkeéatd, eli tuollaisia kysymyksid tavallaan Kouvolan osalta ei kauhean hyvin
pysty vastaamaan siihen ajatellen ettd just kysytddn jotakin tuotetta, ei voi vastata
silleen. Vaan se ettd kysytddn just tekemista lapsille, tai tekemistd perheille, indikset
haluavat vaikka viettdd muutaman tunnin kaupungissa — mita he voivat tehda? Tai sitten
on jotain kokous-, koulutusjuttuja, niihin kysytaan sitten palveluja, tiloja. Namé& on
kaikki silleen niin kuin, tdmé& on silleen hirved laaja kenttd. Ja se on nyt just niin kuin



meidén tehtdva nyt tdmén vuoden aikana, selvittda se kenttd. Hakea ne selkedt tuotteet
sieltd ja hakea ne niitten oikeat kohderyhmat.

E: Jo, onko teilld olemassa jo jonkunlainen strategia tdhan?

R: Sanotaanko ndin ettd tdmadn vuoden toimintasuunnitelmassa on se ettd aloitamme
tdman asian selvittdmisen ja analysoimisen, ja se tulee olemaan varmaan se minun
paatehtava tassé seuraavan vuoden aikana.

E: Jo, mutta teillahan on hyva lahtdkohta jos sielta 16ytyy paljon tarjontaa.

R: Niin, aivan. Ja sitten siell& on se etté tavallaan paljon helpompaahan se olisi jos siella
olisi yksi selked juttu mitd sind tarjoat, sinulla olisi ehk& selkedmpi hakea siihen se
kohderyhmé4, tehda siihen markkinointisuunnitelman, jakelusuunnitelman ja nain. Mutta
kun sinulla on paljon kaikkea sala4, niin tuota, kun haetaan niita asiakaskohderyhmia,
niin  segmenteistd  tulee aika  pienet, ja  joutuu tekem&n  monta
markkinointisuunnitelmaa. Ett4 mita sitten joudut valikoimaan niistd, ettd minka sitten
ostat niin kun ndista ja mihin panostat, teetko sitten oikean valinnan, ja onko se sitten
just tdima kohderyhma mihin sinun kannattaa panostaa.

E: Jo. No miten sitten tuotekehitys, miten se toimii?

R: Siitd on meilla ollut paljon erilaisia hankkeita, joita tarjotaan siis niin kuin, sanotaan
ettd kuntapuoli tarjoaa erilaisten hankkeiden muodossa yrityksille palveluja jossa
yrityksiéd opetetaan tuotteistamaan, tekeméén tuotekehitystd, hinnoittelemaan jne. Mutta
se ettd kuinka aktiivisesti yritykset sitten oikeasti ottaa vastaan téllaisen tarjonnan niin
tuota se vahan vaihtelee. Ja just se ettd meilld on paljon ndita pienia yrityksia, on yhden
tai kahden hengen yrityksid, niin yritysten omat voimavarat menee aika pitkalti siihen
ihan yritystoiminnan pydrittdmiseen, siihen ettd ne mokit tulee siivottua ja etta
asiakkaille tulee tehtyd ruokaa jne., niin ei kauheasti sitten ehdi miettimaan erilasia
projektiin osallistumisia ja timmdisid. Enemmankin ne ehka kokee vélilla jopa hairiona
kaikki timmaoiset tarjoukset mitd tarjotaan ettd 'nyt olisi tallainen projekti, ettd lahtek&a
mukaan, autamme teitd tuotteistamaan tai kehittdmaan' niin ne ovat jo etté ‘ah, ei enaa,
me teemme oikeaa tyota taalla'.

E: Oliko namaé palvelut siis teidén kautta?

R: Jo. Eli siis se liittyy tahan hanketoimintaan, kehittdmistoimintaan. Siis koko
Suomihan eldd nyt matkailussa erilaisten hankkeiden kautta. Taméa siis on nyt
hankemaailma, koko maailma. Ja niitten kautta on mahdollisuus saada ainoat
lisaresurssit mitd on kaytossa. Mutta yrityksille sana hanke on, ja on ollut jo kauan
pitkaan, kirosana. Eli tuota vaikka yhteiskunnalla on kaunis ajattelu auttaa ja tukea
yrityksid niin yritykset ovat jo vahén vasyneita siihen hankemaailmaan.

E: Niin. Minulla oli tdssd nama teemat — city-breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut —
niin mitk& tuotteet myyvét parhaiten jos niitd ajatellaan?

R: Kiertogjelut siind mielessd ettd meilld on erilaisia téllaisia valmiita
ryhmaékiertoajeluja. Ne on, sanotaan, yhden tunnin tdmmaoisistd perinteisistd
kaupunkikiertoajeluista, sitten viiden - kuuden tunnin kiertoajeluihin mitka liikkuu
sitten siin& koko Kouvolan laajalla alueella. Se on meidan yksi sellainen selke& sektori
mitd myydaan sitten eri néille ryhmamatkojen jarjestéjille. No sitten tuo luontomatkailu



niin meilld on esimerkiksi tdman Repoveden kansallispuiston alueella mokkitarjontaa,
lomakeskustarjontaa, ohjelmapalvelutarjontaa mutta senkin kehittdminen, ja sen
koordinointi ja sen saaminen yksiin kansiin on edelleen kesken. Ja sitten taas téllaiset
city-breaks niin ndma nyt olisi sellaiset ettd mind Helsingin suunnalta voisin kuvitella
ettd 16ytyyko meiltd nyt jotakin niin vetovoimaista etté joku indis tai joku ryhma lahtisi
sitten Helsingista ajamaan sen puolitoista tuntia tulemaan sinne meidan alueelle.

E: Jo. Onko teilla jo jonkunmoinen téallainen city-breaks matkailu esimerkiksi Vengjalta
tai Helsingista?

R: Ei varsinaisesti, ei meilla ole sellaista.
E: No, miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

R: Jo, eli meidén tehtdva on, eli tdma Kouvolan matkailu, siis meidan toimisto, niin me
ollaan se alueen yleismarkkinoija. Elikkd mehén toimitaan ihan tourist information,
tdman virallisen i-kyltin alla, eli me ollaan virallinen matkailutoimisto. Kuulutaan t&hén
palvelevat matkailutoimistot verkostoon ja hoidetaan niité perinteisia matkailutoimiston
tehtdvid. Eli ensinndkin tuota matkailuneuvonta tietysti koko kotimaasta, mutta totta kai
se meidan paatuote on se meidan oma kaupunki ja meidan oma alue. Ja sitten sen
neuvonnan tueksi me tuotetaan erilaiset markkinointimateriaalit ja osallistutaan sitten
niin kun nyt esimerkiksi ndma matkamessut, ja joitain muita pienempid messuja,
erilaisia myyntipdivia jne.

E: Jo. Onko teilla myyntia?

R: Ei, meilld ei ole, toimitaan ihan puhtaasti matkailutoimistona eli meilla ei ole mitaan
valmismatkajarjestaja oikeuksia, emmeka ole myoskaan niita hakemassa. Ainoa myynti
mika meilld on, on just ndméa tammaoiset kiertoajelut ja tammdiset niin sanotut mummo
& martta ryhmapaketit mitkd on ndma muutaman tunnin paivapaketteja.

E: Jo. No miten sesongit vaikuttavat Kouvolan matkailuun?

R: Meidédn sesonki on, sanotaan heindkuu on siind mielessd, jos katsotaan
yopymistilastoja, niin heindkuu on meidan se huippukuukausi. Silloin meilld on
majoituksessa selked piikki korkealle, ja se johtuu ihan puhtaasti Tykkimé&en
huvipuistosta. Elikkd heindkuussa Kouvola on perhematkailukohde ja siella on niin
kotimaiset kun venaldiset silloin taas asiakkaina. Ja sitten syksylla meilld on jonkun
verran kokousmatkailua, meilld on aika hyvét kokoustilat kaupungissa. Ei mitéén
suurien massojen tilaisuuksia, vaan sellaisia muutaman kymmenen ehk& jonkun sadan
hengen tilaisuuksia, ja niihin riittdd meidan kokous- ja majoituskapasiteetti. Ja sita on
syksy, ja kevét. Ja sitten taas ihan oma piikkins&d on meidén suomalaisen joulun jélkeen
alkava ja kestda tuonne vahéan yli loppiaisen sitten kun taas venéléiset tulee viettdméén
omaa juhla-aikansa. Ja sitten taas kun menndén kevéttd kohti, niin edelleen ndma
kokousasiakkaat pyorivat, ja sitten toukokuussa alkaa liikkua luokkaretkiryhmat.

E: Okei, no minulla ei ole sitten enempaa kysyttavaa. Olisiko teill jotain tullut mieleen
vield jotain aiheesta?

R: Ei oikeastaan sen kummemmin. Kun taisin tuossa aikaisemminkin sanoa, etta
minusta on hieno asia ettd Helsinki hakee meiltd ympdristopaikkakunnilta sitd tukea, ja



toivotaan ettd me pystytdan hyodyntdmaan heité ja he pystyy hyddyntaméan meitd, etta
minusta on hieno asia etta Helsinki huomioi meita!



Lahti Travel, Essi Alaluukas, 8.1.2010
A: Mutta, kdyddan vaan, kerro sind mist4 puhutaan niin.

E: Jo, eli ihan ndma kysymykset tdssa kdydaan lapi, eli mina kysyn ja siné saat kertoa.
Ja jos vaikka aluksi haluaisit kertoa véhén taustatietoja itsestési?

A: Jo. Eli nimi on Essi Alaluukas, ja olen LahtiTravelin toimitusjohtaja, ja nyt ollut
vuodesta 2005 asti. Sit4 ennen olen ollut meidan edeltdj& organisaatio nimeltd Lahden
matkailu ja olen sinne tullut aikoinaan, eli vuonna 2001. Eli periaatteessa siita asti olen
ollut taalla Lahden alueella matkailuhommissa. Ja olen ihan kotoisin taalt4, olen
syntynyt Lahdessa ja sitten olen ollut opiskelemassa tuolla Joensuussa, olen venajan
kielen maisteri koulutukseltani. En ole varsinaisesti matkailua opiskellut koskaan, etta
siind olen ihan itse oppinut sitten tdméan tydén my6td. Mutta olen sitten tata talouspuolta,
sellaista managementtid, opiskellut kylla sitten. Ja englanti minulla oli toisena kieleng,
ettd filologi olen koulutukseltani. Mutta tosiaan silloin tulin suoraan yliopistosta, ik&én
kuin ensimmaiseen tyopaikkaan sitten tdnne matkailuun silloin yhteen projektihommaan
ja siitd sitten yksi toisensa perdan kaikenlaista ja sitten vuonna 2005 téhan
toimitusjohtajahommaan sitten.

E: Niin just.

A: Ja tuota, jos nyt lyhyesti niin kuin LahtiTravelista, niin me ollaan tdméan Lahden
alueen organisaatio, alueorganisaatio. Ja meilld kuuluu tédhén yhteistyéhon melkein
kaikki Paijat-Hameen kunnat, ainoastaan kaksi kuntaa on tdman meidan
yhteistydverkoston ulkopuolella. Anteeksi kolme, Sysmé, Hartola ja Karkola. Etta
kaikki muut Paijat-Hameen kunnat ovat tdssd meidan yhteistyossa mukana. Ja miksi
nama kunnat, niin se johtuu siitd ettd meidan omistaja, Lahden alueen kehittdmisyhti®
Oy ja ndma kyseiset kunnat on sitten sen kehittdmisyhtion omistajia, ja sitd kautta ne
ovat sitten kanssa meidan toiminnassa ndma kunnat mukana. Ja meidén tehtéva on sitten
tosiaan hoitaa ndma kuntien matkailumarkkinointia, matkailutuotteiden myyntia ja
sitten hoitaa tuota matkailuneuvontaa keskitetysti tdssd meidan pisteessa. Siind on se
meidan kolme perustehtdvaa. Ja jos nuo niin kuin typistad, ettd mita ne kaikki tarkoittaa,
niin tietysti se markkinointi on hyvin pitkalti se ettd me tarjotaan tammaoisia erilaisia
alueellisia matkailumarkkinoinnin palveluita tdmén alueen yrityksille. Ja toisaalta
hoidetaan sitten sitd alueellista imagomarkkinointia. Ja selkeasti pé&apainopiste on
Suomen markkinoilla niin  padkaupunkiseudulla. Ettd hyvin paljon meidéan
toimenpiteistd kohdistuu puhtaasti tuohon kehd kolmosen sisapuolelle. Mutta jonkun
verran sitten myos, tietyillda segmenteilld, niin tehddan myos tatd Eteld-Suomea véhén
laajemmin. Ettd lahinnd nyt sitten just tuonne Tampereen suuntaan ja sitten toisaalta
sinne Kouvolan suuntaan Kymenlaaksoon. Niin ndma on sitten ne selkeat kohdealueet.
Ja kansainvalisilla markkinoilla, niin voisi sanoa ettd talla hetkelld paapainopiste on
Vengjélla. Etta tehdadén kylld jonkun verran sitten, aikaisemmin on tehty hyvinkin
vahvasti Keski-Eurooppaan, ja nditd Britannia ja tdman tyyppisid, USA:lle jopa. Mutta
nyt ollaan oikeasti keskitytty hyvin paljon Vengjaan. Ettd pikkaisen ollaan sitten
hiljennetty tahtia ndillda muilla markkinoilla. Meill& on tietysti sielld olemassa olevia
kontakteja mitd yll&pidetddn, mutta padpaino toiminnassa on nyt selkeasti Venajalla.
Ettd siind on ehk& ne perus linjaukset. Ja se ettd mitd siind nousee sitten niitd teemoja
siind markkinoinnissa niin meilld on hyvin selkedt painopisteet mihin me meidén
toimenpiteet kohdistetaan. Ne on etupédéssa yritystilaisuudet, erilaiset kokoukset. Ja



sitten tapahtumat, laajasti katsottuna sek& ihan suurtapahtumat, sekd sitten ihan
tdmmoiset pienemmat. L&hinn& niin kuin litkunta-, musiikki-, kulttuuritapahtumat. Ja
sitten erilaiset hyvinvointipalvelut. Niin ne on niin kuin kolme sellaista karkiasiaa.
Hyvinvointikin sitten ymmarretdan laajasti, alueella on hyvin vahvaa liikuntaosaamista,
niin se litkunta on ehka se karki siella hyvinvoinnissa. Mutta sitten meill& on vesistéalue
mikd mahdollistaa erilaisten muitten hyvinvointipalveluitten tarjoamisen. Niin se on
sitten ehka se toinen, niin kuin vahan softimpi puoli siitd hyvinvoinnista, etta
ymmarretddn hyvin laajasti tdamé luonto ja siihen liittyvat palvelut. Mokkeily ja muuta,
tdman tyyppiset palvelut. Etta ne ovat ne meidan markkinoinnin karkiteemat. Ja sitten se
mihin tuo meiddn myyntitoiminta kohdistuu, niin se on tietysti ndiden painopisteiden
mukaista. Eli se mikd LahtiTravel etupadssa myy niin on tallaisia kokonaishallinnan
palveluja, liittyen kokouksiin, yritystapahtumiin ja naihin muihin tapahtumiin. L&hinn&
nyt urheilutapahtumiin, liittyen sitten majoitusvalityksia ja tdmmoisia. Ettd siind
LahtiTravel operoi itsendisesti, tekee ihan téllaista matkajarjestgjatoimintaa. Sitten
myydéaén jonkun verran téllaisia paivaretkia, ryhmaretkia. Erilaisille porukoille jotka
tulevat télle alueelle. Ja sitten jonkun verran ihan indiksille tammoisid hyvinvointi
tuotteita, golfpaketteja, tdman tyyppisia asioita. Mutta siindkin sitten oikeastaan fit-
puolella, niin entistd enemman tullaan painottaa siihen nettiin, eli netin kautta tullaan
tarjoamaan sitten majoitus- tai oheispalveluja, joita ihmiset voi itse varata. Ettd me
ollaan sitd jo tapahtumiin liittyen kokeiltu jo useampana vuotena, ja nyt timan vuoden
tarkoituksena on sitten vahan laajentaa repertoaaria. Eli tehda téllainen majoituksen ja
oheispalvelusten verkkokauppa tuohon meidan uusille sivuille. Ja netti on muutenkin
silleen hyvin vahva kanava, etté siihen tietysti koko ajan panostetaan enemman. Toki
meilld on printtiesitteitd ja k&dydaan messuilla ja tehdddn myyntitapahtumia ja kaikkea
muuta tallaista hyvin asiakasrajapinnassa tapahtuvaa toimintaa. Mutta sitten nettiin koko
ajan enemman palveluita suunnataan myos sinne. Siind olisi varmaan tallainen perus
esittely, ettd mitd kaikkea me tehdaan. Ja sitten tietysti sen paélle, niin totta kai kun me
ollaan tallainen alueellinen matkailun asiantuntijaorganisaatio, niin tietysti me myos
konsultoidaan sitten matkailuyrityksia erilaisissa asioissa. On se sitten tuotekehitysté,
hinnoittelua, markkinointiasioita, niin meidan puoleen tietysti yritykset voi aina kdantya
ja pyritdan auttaa sitten ndissa ongelmissa mité heillda on. Mutta vield sen verran sanon
tastd perus tyOjaosta, ettd tima meidan emoyhtid Lahden alueen kehittdmisyhti6 vastaa
sitten taas matkailun kehittdmisestd taalld alueella. Ettd heilld on sitten erilaista
kehittamishanketoimintaa. Ja he tekevat matkailustrategian. Mutta me tehd&an hyvin
tiivistd yhteistyota tietysti kun ollaan samaa konsernia, niin tehdaan heidan kanssa
yhdessa. Ja sitten tuo Lahden ammattikorkeakoulu on my6s hyvin térkea toimija taalla
alueella. Se tarjoaa tietysti matkailualan koulutusta mutta tekee myds paljon
kehittamishankkeita. Ettd meiddn yhteistyd on siiné hyvin tiivista. Nain.

E: Jo.

A: Mutta sitten jos menndén tdhan sinun listaasi, niin ensimmaisend on tama ettd mitka
uskotaan motivoivan kavijoita tulemaan Lahden seudulle. Niin se nyt on varmaan ndama
meidan painopistealueet mitd me ollaan itse ajateltu. Etta kyllda me koetetaan ettd se
suurin niin kuin vetovoima on ehka silla, just talla kokous, yritystilaisuudet, tapahtumat
ja ndméa hyvinvointipalvelut. Ettd se on ehkd se mistd meidat tunnetaan ja se misté
meilld on oikeasti jarkevaa tarjontaa taélla alueella. Niin ne me uskotaan ett4 on ne
meidan karjet milla me lahdetaén liikenteeseen. Ja me ollaan aina lahdetty siité ettd
meilld on toisaalta aika suppea se karki, mutta ettd toisaalta se mahdollistaa sen ettd me
voidaan hyvin profiloitua sen kautta. Ettd me ollaan just sen tyyppinen alue. Monesti



esimerkiksi minulta kysytédén ettd 'no mitd te tarjoatte lapsiperheille?’, niin me ihan
rehellisesti tunnustetaan ettd me ei olla oikeastaan ihan lapsiperhekohde. Etta okei,
meilld on niitd kesamokkeja ja muita téllaisia mitka tietysti on perhematkailijoille
suunnattu, ja on jotain kohteita jotka sopii hyvin perheille. Mutta ei me olla sellainen
perhematkailukohde kun joku Tampere esimerkiksi. Niin ei ma halutakaan l&hteé sitten
sille puolelle mukaan, kun ei meilld ole semmoista jarkevaa tarjontaa. Siksi pyritdan
pitdma&an se t&ssé tietyissa rajoissa tdma meidén tarjonta ja profiloitua sen kautta.

E: Niin just.

A: No sitten taméa ettd miten matkailuelinkeino toimii alueella. Mitdkohdn tama
kysymys tarkoittaa?

E: No siita tulikin tdssa aika paljon, just ettd miten te toimitte organisaationa.

A: Jo, ettd meillahan on matkailuyrityksid useita satoja, vahan sen mukaan ettda miten
niin kuin lasketaan, ettd mist4 rekisteristd katsotaan, niin se vaihtelee varmaan jotain
kahdesta sadasta tuhanteen yritykseen. Se on vahén ettd mitd otetaan mukaan, etta
kuinka laajasti matkailun toimiala ymmarretadn. Ettd eri tutkimukset sanoo véhan
erilaiset luvut tastd. Matkailu on niin laaja, kun siihen kuuluu kaikki ravitsemus, ja
sithen kuuluu liikenne. Ettd tdm& on vahan vaikea toimiala maaritelld, niin sitten on
vahan vaikeata sanoa sitten yritysten maardd. Mutta ehk& voisi sanoa ettd meilld on
semmoinen viidenkymmenen matkailuyrityksen joukkue jotka voidaan sanoa ettd on
semmoiset matkailun karkiyritykset talta alueelta, jotka ovat hyvin aktiivisia ja tekee
hyvin aktiivisesti markkinointi- ja myyntitoimintaa, hyvin paljon itsenéisesti. Siina on
tietysti véistamatta vahan isomman luokan matkailuyrityksia. Mutta sitten meilld on
hirveén laaja kirjo naitd pienempid matkailuyrityksia. Niilla voi olla yksi mokki tai joku
yksittéinen ruokailupalvelu jossain maaseudulla tai tdman tyyppista. Ja niitd on valtavan
IS0 madrd. Ja tietysti me tarjotaan meidan palveluita kaikille ndille. Kaikki on tassa
meidan yhteistyorenkaassa mukana. Ettd sellainen on varmaan tamé kenttd. Ja se
ammattikorkeakoulu, kun mainitsin, etta se on tarkea toimija taalla alueella.

E: Jo, miten ndmé, kun sanoit ettd tdssa mahtuu mukaan sek& pienet ettd isot, maksaako
ne teille teidan avustanne?

A: No jo, tietysti nama yritykset osallistuvat naihin meidan toimenpiteisiin rahalla. Etta
jos olet esitteessd mukana, niin maksat siitd. Niin silloin kun haluat lisandkyvyytta, etta
perustiedot tietysti kaikista tuotetaan maksutta koska me ollaan julkisella rahalla
toimiva yritys, niin meille luonnollisesti tarjotaan myo6s ilmaispalveluita. Samoin
nettisivuilla, niin yritykset paasevat sinne kylla ihan maksutta. Mutta sitten jos haluat
mainosnékyvyytta lisad, kuvia ja tdmén tyyppistd, niin niissa on sitten hinnoiteltu ndma
palvelut. Ja samoin just téllaiset messuosallistumiset, myyntipdivat, asiakastilaisuudet,
niin niissa on yleensd pieni osallistumismaksu yrityksille. Ja tietysti sitten myynnin
puolella, niin luonnollisesti sitten on erilaiset komissiot milld sitten myyntitoimintaa
sitten tehdaan. Toki yritykset osallistuu ja ihan mittavasti, ettd olen ihan tyytyvdinen
siitd ettd alueyritykset kylla osallistuu talla hetkelld.

E: Mm.

A: No sitten noista kohdemarkkinoista, niin tdmd on véhén sekd ettd. Tietysti
kotimaassa on meidan padasiakasryhma. Taitaa olla prosentuaalisesti majoituksesta 80—



20 se jakauma, ettd 80 kotimaisia ja 20 ulkomaisia, eli luonnollisesti kotimaa on se
meidan tarkein markkina. Mutta kaikkihan nyt tunnistaa sen ettd okei totta Kai
kansainvélisyys on se tulevaisuuden juttu ja halutaan enemmaén kansainvalia asiakkaita.
Meill& suurin ryhma on venaldiset matkailijat, ihan selkeé&sti. Sitten sen jalkeen tulee
saksalaiset ja britit ja ruotsalaiset. Mutta niin kuin sanoin tuossa niin Vendjélle
suunnataan suurin osa markkinointitoimenpiteistd, ettd se on kasvava markkina. Ja nyt
tietysti meille on tulossa tdmé& uusi junayhteys, nopea juna, mikd ajaa my6s Lahden
kautta. Ja se on tietysti meille uusi mahdollisuus, ettd tuodaan Lahti laEhemmaéksi Pietaria
ja Vendjaa muutenkin. Etté toivotaan ettd se avaa uusia mahdollisuuksia tdman Venéajan
matkailun suhteen. Etta kovasti siihen halutaan panostaa. Mutta sitten niin kuin sanottu
meilld on kyllda myods yhteistyotd Keskieurooppalaisten matkajarjestdjien kanssa. Ja
sitten kulttuuripuolella nékee englanninkieliset maitten, just niin kuin sanoin tdmén
Britannian ja USA:n, niin meilld on jonkun verran néitd kulttuurimatkaryhmia jotka
tulevat Sibelius-festivaalille tai n&in, niin tulee sitten ndistd maista. Ja Idhinn& sitten
Keski-Euroopassa kiinnostaa nama meidan talviolosuhteet. Meilla on kuitenkin, niin
kuin nytkin jos katsoo ovesta pihalle, on aika hyvét talviolosuhteet aika l&hell&
Helsinkid. Me ollaan ensimmadinen paikka missa voit tehda oikeasti talviaktiviteetteja
tdydessé kirjossa. Niin toivotaan ettd se on jossain mééarin sitten meidan valtti sielld
Keski-Euroopan markkinoilla. Ettd tdmmoisid ajatuksia meilld siitd on. Ja ndma on
tietysti asioita, kun tdssa kysytaan, ettd onko olemassa strategiaa, niin kohta on. Meilla
on just tuo matkailustrategia valmistumassa, kuukauden paasta julkaistaan. Ja siind on
nyt sitten pohdittu kaikkia n&ita asioita hyvin monipuolisesti, ja mydskin tatd meidan
kohderyhmi&d ja suuntautumista tulevaisuudessa. Ja siihen tulee sitten
toimintasuunnitelma mill& me sitten jatketaan strategian toteuttamista jatkossa. Ettd se
nyt tosiaan nailla nappaimilla julkaistaan sitten. Se on ensimmainen laatuaan, ettd noin
laajaa strategiaprosessia ei ole aikaisemmin taalld meidan alueella tehty. Se on ihan
mielenkiintoinen nyt sitten saada valmiiksi.

E: Jo.

A: No sitten on ndma vahvuudet ja heikkoudet. Ja niitdhan taalla me ollaan nyt pohdittu
tietysti tdman strategian yhteydessa mitd ndma on. Ja vahvuuksiksi on lueteltu, kaikista
vahvin on tdmé& meidan sijainti, logistinen sijainti. Eli toisaalta se ettd ollaan lahella
padkaupunkiseutua, mika antaa meille mahdollisuuden hyodyntaa sitd kaupunkiseudun
vetovoimaa meidan alueen matkailun kehittdmisessa. Helsingilla on se tietty luontainen
vetovoima mika aina maan paakaupungeilla on, ja me halutaan liittoutua osaksi
metropolialuetta ja hyotya siitd virrasta mika sinne tulee. Ja tassa ollaankin Helsingin
kanssa jo tehty yhteisty6td useampana vuotena, ja jatketaan sitd tulevaisuudessa. Ja
toisaalta sitten tdma Pietari-linkki mika mainitsin, ett ollaan niin 1&helld sitten tuota
Pietarin aluetta. Ja oikeastaan ollaan ensimmaéinen isompi kaupunki kun tuolta VVenégjalta
péin tullaan, missé on sitten enemman tarjontaa ja mahdollisuuksia. Niin se on toinen
mik& me halutaan hyddyntad. No sitten oli ndma talviolosuhteet mitka mainitsin, eli etta
Lahti mieltdan talvitapahtuma kaupungiksi. Tietysti Salpausselén kisojen ja Finlandia
hiihdon kautta. Ja se on luonnollisesti sellainen mitd me halutaan hyddyntaa jatkossakin.
Sitten on tdma tapahtumaosaaminen, mika tulee tietysti ndistd perinteistd, meilla on
kuitenkin useat mm-hiihdot jérjestetty t&alld, ja on ollut monia muita kansainvélisia
tapahtumia ja siitd on karttunut osaamista télle alueelle valtavasti. Sitten on se vesisto,
minkd mainitsin, joka on selkeésti yksi meidan vahvuus. Jota ei olla vielé tarpeeksi
hyédynnetty matkailullisesti, ettd siind on ehk& meidan tulevaisuuden haaste myds, etta
miten sitd paremmin hyodynnetddn matkailussa. Ja yksi on sitten tdméa



lilkuntaosaaminen, eli se ettd meilld on Pajulahden ja Vieruméaen urheiluopistot joissa
on tosi vahvaa ihan Suomen mittakaavassa tassé liikunnan saralla. Niin se on selkeasti
sellainen meidan vahvuus jota me téssd hyddynnetddn hyvinvointimatkailun puolella.
Voidaan tulevaisuudessa vield paremmin hyddyntdd. No sitten heikkouksia mita
tunnistetaan ihan selkedsti, niin suppea majoitustarjonta. Eli meidan majoitustarjonta on
aika paljolti sellaista samantyyppistd. Sellaista perussuomalaista, keskitason
hotellimajoitusta on meilla runsain mitoin tarjolla. Mutta oikeastaan tarjonta puuttuu
sieltd budjettiluokan paastd, ja sitten sieltd vahan tasokkaammasta péasta. Etta siina
meilld on ihan selked aukko, minka eteen tietysti tehd&an toita ettd saataisimme vahan
tarjonta monipuolistettua. Ja nythan Vierumaéelle tulee tasséa alkuvuodesta uusi Scandic
hotelli joka tulee tarjoamaan vahan vaihtoehtoa sinne sektorin ylapaahéan. Mutta lisaakin
kaivataan. Sitten yksi heikkous on tdmmdinen tietynlainen lokaali identiteetin puute,
ettd mika se on se Lahtelaisuus tai Paijat-Hameldisyys. Jossain pain Suomea on hirveédn
vahva semmoinen identiteetti milla matkailussa paastaan pitkélle, mutta meill& ei ehka
ole sellaista selkeéatd identiteettid, ettd ketd me ollaan ja mistd me tullaan. Se on meidén
selked heikkous. Ja sitten toisaalta tdmé sijainti voi myds olla heikkous, ettd me ollaan
vahan liian lahella sitd Helsinkia ja paakaupunkiseutua. Meilla sitten ehka sen takia ei
valttamatta jaada yoksi tdnne, mik& on tietysti matkailun kannalta huono juttu.
Haluttaisimme tietysti ettd ihmiset jéisi tdnne ja viettéisi tdalla aikaa, ja kayttaisi meidan
palveluita. Tanne on helppo tulla, mutta pdasee myos helposti pois. Ettd se on se huono
juttu. Ja sitten yksi heikkous on tdmmdisen ison, voisi puhua kassamagneetista, niin
sellaisen puute. Meilld ei ole yhtd semmoista kohdetta mika olisi niin ylivertainen etta
se vetdisi tosi paljon ihmisid. Just joku Sarkanniemi tai timmaoinen, niin meilla ei ole
sellaista niin kovaa juttua. Siind on tietysti meidén kehittdmispuolen haastetta taas
sitten, ettd mika voisi olla se meidan magneetti. Etta okei, meill& on ne tapahtumat, voisi
ehk& sanoa ettd ne ovat sellaisia, kun ne ovat vuotuisia sellaisia. Mutta ettd se olisi
pysyva kohde 365 pdivaa vuodessa, niin sellaista meilld ei ole. Etta sellaista meilla ei
ole. Ettd tdhan analyysiin me ollaan paadytty tassa strategia prosessissa.

E: Jo.

A: No sitten, onko alueella kapasiteetteja joita pitdisi nostaa esille tai joiden myyntia
voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden kautta? Mitahan tdma nyt erityisesti
tarkoittaa?

E: Se on sieltd Helsingistd suoraan se kysymys. Ne haluaisi tietad, ettd olisiko jotain
sellaisia yrityksid tai kohteita jotka ei ole nostettu esille, mutta joita voisi olla
hyddyllisi& heille jos niitd nostaisi esimerkiksi yhteistyossé esille.

A: No on varmasti. Tietysti kyllah&n siind, niin kuin sanoin, niin toivotaan ettd me
voidaan kehittad sitd yhteisty6ta jatkossa. On paljon sellaisia hetkid vuodesta jolloin me
voitaisi tehdd jarkevésti yhteistyotd. Ettd toisaalta tarjota jotain erilaista, jotain
vaihtoehtoja, mitd ehkd Helsingistd ei 10ydy, mutta mik& meill& olisi. Tietysti me
koetetaan etté just niin kuin tdma luonnonldheisyys ja tdma jarvialue ja tdman tyyppiset
asiat niin on kesalla se mik&, Helsingissa on se meri ja siihen liittyvét jutut, mutta meilla
on jotain muuta. Niin se voisi olla ehk& yksi semmoinen asia. Ja siihen tietysti liittyy
naméa isommat keskukset mitka on sen jarven tuntumassa, ettd meilld on naitd Messila ja
Tallukka ja Kumpeli. Ja sitten tietysti enk& ndma urheiluopistot, Vierumaki ja Pajulahti
vield luonnonldheisind kohteina. Etté siind nyt on ndma isot kohteet. Plus sitten tietysti
se joukkue niitd pienid jotka tarjoavat kiinnostavia kokonaisuuksia. Varmaan sitten



nama tammoiset, mista téssdkin jos puhutaan tuosta Kiertoajelusta esimerkiksi, niin
mehan ollaan t&ssa vuosien saatossa Kkylla kehiteltykin semmoisia tuotteita, ettd
esimerkiksi paivaretkia Helsingista tdnne, milla asiakkaat voisi helposti tulla Helsingista
paivéaksi télle alueelle. Ja ollaan suunniteltukin ihan valmiita tuotteita, ettd mihin
kohteisiin tutustua ja mita siihen voisi kuulua. Se on sitten enemman sit& kulttuuria ja
historiaa ja perinnettd ja sita, mistd ihmiset ehka voisi olla kiinnostuneita. Tai sitten
siihen luontoon liittyvaa. Sisdvesiristeilyjd ja tdmén tyyppistd. Puuarkkitehtuuria. Niin
sellaisia paketteja ollaankin suunniteltu, ja se on ehkd sellainen asia mitd me
haluttaisimme myo6s Kkehittdd jatkossa yhdessa Helsingin kanssa. Etta niita
aktiivisemmin tarjottaisiin siellé vieraille, ryhmille ja miksi ei indiksillekin. Niin ne on
varmaan sellaisia mitd haluttaisikin yhteistydssd Helsingin kanssa viedd eteenpdin.
Nama tulee silleen akkiseltddn mieleen. Just sithen hyvinvointiin ja luontoon liittyvat
jutut, ja sitten ndméa tammaoiset paivaretkihommelit. Siitd olisi ehkd hyva aloittaa! Sen
jalkeenhdn voi syntyd vaikka mitd. Ettd tokihan meilld sitten on kokous- ja
tapahtumapuolellakin, niin mina nden ettd meillad on, lahinna sitten kuin me tehdaén
markkinointia yhdess&, niin siind on se vahvuus ettd joskus jarjestdja etsii jotain vahan
toisenlaista kohdetta. Ja me ollaan kuitenkin suhteellisen lahelld ja hyvien yhteyksien
padssa. Niin silloin meill& voi olla se sopiva kohde heille tarjota. Kyll& siin&kin on
yhteistydmahdollisuuksia.

E: Jo.

A: Onko olemassa verkostoja tai yhteistyota alueella? Miten ndma toimivat? Tassa nyt
on varmaan niitd mista on juteltu, eiké vain?

E: Jo, varmaan. Antavatko ndmé verkostot mielestasi lisdarvoa kavijoille?

A: No jo, tietysti siind mielessa ettd kun ne yritykset yhdessa tuottaa niitd palveluja niin
tokihan silloin. Silloinhan matkailija saa koordinoidusti yhdestd paikasta monia eri
palveluita, jotka sitten muuten joutuisi etsimaan hajallaan eri osoitteista. Etta tokihan se,
sithenhdn me pyritddn ja sen takia mekin ollaan tdmmoisend alueorganisaationa niin
haluttu tuotteistamaa ndma tietyt kokonaisuudet. Etta se olisi matkailijoille helppoa ja
yksinkertaista ostaa kokonaisuuksia. Ett4 toki ne ovat sitten enemman ryhmille kuin
indiksille, koska taas indiksille sellaisten raatéaldiminen on aika paljon haasteellisempaa.
Ettd enemmaén sitten ryhmille ndma verkostot sitten tuottaa niitd. Mutta sanotaan etté se
on ehka aika paljon téllein alueorganisaatiovetoista. Toki meilld nédissa keskuksissa, niin
toimii, ettd sielld on se veturiyritys ja sitten on useita aluehankkijoita jota tekee siella
keskuksessa niitd palveluita, jotka tuottavat ne sitten yhdessa. Mutta sitten jos katsotaan
laajemmin alueellisesti, niin sitten se on ehkd enemman meidéan vetovastuulla. Etta talla
hetkelld vield ei ndma isot keskuksetkaan tee hirvedn tiiviisti yhteistyotd. Mutta heilla
on selkeasti se halu tehda sité tulevaisuudessa, ja sitd me pyritdén kehittdmaan.

E: Jo. Milld tavoin péadkaupunkiseudun kaupungit ja alueet mielestési voisivat
hyodyntéé toisiaan parhaiten?

A: No varmaan se ettd esiinnytddn yhteisin teemojen alla, ja tehdddn sita
yhteismarkkinointia tdméan Eteld-Suomen brandin alla. Tai mika se brandi nyt sitten
onkaan, Helsinki tai mik& se on. Min& olen aina sanonut sitd, ettd olen valmis olemaan
ikdan kuin osa Helsinkid, koska se on se joka ihmiset etenkin kansainvélisesti tuntee ja
tunnistaa. Se ei ole suinkaan meiltd pois jos me sitd kautta voidaan saada uusia
asiakkaita. Lahinnd siind on just se etti toisaalta me katsotaan sitd tietenkin siitd



nakokulmasta, niin kuin mind sanoin, ettd paakaupunkiseudulla on se tietty luontainen
vetovoima ja sielld kdy paljon matkailijoita joista me haluttaisi osa tietenkin ténne.
Mutta toisaalta me uskotaan ettd meilld on jotakin sellaista tarjota josta voisi taas
paakaupunkiseutu monipuolistaa sitd omaa tarjontaansa tarjoamalla jotain meidan
asioita. Jolloin molemmat osat hyo6tyisi, he saisi tyytyvaisempia asiakkaita ja me saataisi
lisad matkailijoita. Ettd sitten se koituu kokonaisuudessaan kaikkien hyodyksi. Ja
tietysti kun me tarjotaan tdssd naitd palveluita, niin me ollaan varmaan yhdessa
houkuttelevampia kuin me oltaisi kaikki tassd yksindan ja erikseen. Ja yksindan me
ollaan hirvean pienia taas maailmankaikkeudessa. Ettd siind mielessa tama yhteistyo
kannattaa. Ollaan voimmakkaampia kun me ollaan yhdessd, ja ollaan kiinnostavampia.
Ettd ndin mind sen nden. Ja toivomuksia, niin tietysti mind toivon etta se tiivistyy
jatkossa, ja voidaan ihan aidosti menna viel& paljon pidemmaélle kuin missa me ollaan
nyt. Se ettd meilld on viel& talla hetkella joku esite, niin se on vield aika marginaalista.
Ne on sitten niitd yhteisia esiintymisia erilaisissa tilaisuuksissa. Ja vahvasti silleen etta
myydaén ihan oikeasti ristiin palveluita ja tarjotaan myos kaveria siind oman tuotteen
rinnalla. Ettd ollaan ihan kuin oltaisi yhtd ja samaa aluetta koko porukka. Etta siihen se
toivottavasti tulevaisuudessa menee. Me ollaan ainakin siihen valmiita ja kiinnostuneita
siita.

E: Jo.

A: Téstd sitten Helsinki-Lahti kombinaatiosta, niin kylla, kansainvéliset asiakkaat
luonnollisesti kysyy sitd. Ettad oli ne ryhmia tai indiksid, niin ne haluavat molemmat
kohteet ehdottomasti. Ja nyt se esimerkiksi nédkyi hyvin téssd, meilla oli tdma
veteraanien yleisurheilun mm-kisat viime kesana taalla, ja meilla oli useita tuhansia
kansainvalisié asiakkaita taalla kahden viikon ajan. Niin he olivat hyvin kiinnostuneita
kaymaan Helsingissd, ettda varmaan hyvin iso osa niistd kavi useammankin kerran siell,
paivéreissulla, kun heilld oli vapaata aikaa. Ja mekin jarjestettiin silloin tdmmaoisia
Helsinki-péivia. Vietiin ihan bussilla taéltd sinne pdivaksi, ja oli kiertoajelut ja
systeemit. Ja ne oli aina tdynnd kun me se jarjestettiin, jouduttiin jopa lisdédmaan niita
busseja sitten. Ettd se oli tosi suosittua. Ettd kylla se on ehdottomasti néain, ettd
kansainvéliset asiakkaat haluavat sen padkaupungin nédhdd. Ja me totta kai halutaan sita
tarjota. Ja halutaan tarjota muutakin. Kylla meilla oli sitten retkia myds muualle kun
vain Helsinkiin, ettd sielld on ihan kiinnostavia myds ndama muut l&hialueiden kohteet.
Multta sitten tietysti kotimaiset asiakkaat, niin se on sitten taas ihan eri asia. Ehka taas
kun puhutaan ndistda asioista, niin se on aina sitten kansainvélisilla markkinoilla
toimimista. Kotimaiset asiakkaat sitten aika lailla valitsee sen yhden kohteen mihin he
menevat, etta siina ei ole tassa mielekkyytta.

E: Jo.

A: Kotimaisia ryhmia tulee, niin ne ovat just lahinné tdmé& kokous- ja yrityspuoli mika
tulee sieltd Helsingin seudulta totta kai, ja jonkun verran sitten naita paivaretkeldisia
kylla. Ja toki sitten meilld kdy valtavasti pdédkaupunkiseudulta teatterissa, konserteissa
ihmisia jotka on indiksia ja kay sitten omatoimisesti. Etta niita kéay kylla paljon. Mutta
ulkomaalaiset ryhmét kyll4, ja sitd halutaan jatkossakin tiivistdd sitd yhteistyotd. Etta
Helsingissa nditd matkanjérjestajat tarjoaisi heille oheisohjelmaa jotka olisi sitten
meidan alueella, niin on totta kai meidén toiveissa, ilman muuta.

E: Jo. Onko teill4 tilastotietoja ndista ryhmista?



A: Ei. Niistd me ei oikein saada mitenk&an. Se on ihan mahdottomuus kun me ei tiedeta
heidan liikkeista. Ne eivat valttamatta varaa niita palveluita meiltd, vaan ne varaavat ne
suoraan kohteesta. Niin silloin me ei tiedetd niistd mitéan. Etta sitd ei ole mitenk&an
tutkittu, ettd mink& verran niita kdy tai muuta. Muuta kun ettd on tietysti jonkunlainen
ajatus siitd, ettd miké se voisi olla, etté talla hetkella varmaan vield aika véhén. Mutta
voisi olla enemmankin. Toki me tiedetddn ettd esimerkiksi tdmmoiset just
Keskieurooppalaiset matkajérjestdjat jotka tekee naitd pitkia Kiertomatkoja, ettd ne
ajavat Suomen ldpi tuonne Lappiin asti, niin nehén pysahtyy kaikki tietenkin tuossa
urheilukeskuksen edessé. Etté sielld me nahdaédn aina kesalla, etta niin kun kymmenen
bussia pyorii siind kun ne ottaa valokuvat niistd hyppyrimékista. Ettd semmoisia me toki
nahdaan sitd virtaa joka menee tastd lapi. Ja toivottavasti me toivottaisiin ettd ne
kayttaisi taalla meidan palveluita, eik& vain kavisi ottaa sitd valokuvaa. Ja sitten tietysti
yksi ryhma on ndma erilaiset technical-visit ryhmat, mika viime vuosina on aika paljon
tullut. Ne ovat sitten japanilaisia ja kiinalaisia etupddssa. Ne kay tutustumassa
kouluihin, sosiaalipalveluihin ja sitten naihin meidan erilaisiin ymparistéteknologiaan.
Taman tyyppisia aihepiireihin. Ja niitd tulee sitten nimenomaan Helsingissé olevien
incoming-toimistojen kautta, nditd ryhmia jonkun verran. Ja niistahdn me sitten
tiedetddn koska me yleensa sitten jarjestetdadn ne ohjelmat taalla.

E: Mm.

A: Minkalaisia tuotteita kysytédan eniten? No tdma onkin sitten, ettd kenen toimesta.
Vastaako tarjonta kysyntda? Tama on vahan semmoinen niin kuin vaikea kysymys siina
mielessé ettd kun tdmé riippuu niin paljon siitd ettd mitd tarjotaan. Ettd tokihan kun
meidén tarjonta perustuu ndihin segmentteihin, mitd mina mainitsin, niin luonnollisesti
se kysyntékin kohdistuu niihin. Ja kyll&hdn me tiedetadn se aika hyvin, ettd mit4 talta
alueelta halutaan, ja siihen me ollaan just tdma meidén tarjonta perustettu, ettd mita
tdnne halutaan, niin sitd t&alla tarjotaan. Mutta LahtiTravel ei myy ihan kaikkia
palveluita, ettd osa kyselyistd me suunnataan sitten suoraan yrityksille. Ettd me vain
vélitetadn ne kyselyt sitten eteenpdin. Esimerkiksi lomamokit ovat sellaisia, jota me
aikaisemmin valitettiin mutta ei tehda enad sitd valitystoimintaa mutta ohjataan ne
kyselyt sitten suoraan néihin yrityksiin. Mutta ndhddéan ettd sitd esimerkiksi kysytaan
todella paljon. Ettd meidéan alue tunnetaan siitd, ja tarjontaa taalla on paljon.

E: Mitd jos ajattelee nditd tutkimukseni teemoja, city-breaks, luontomatkailu ja
kiertoajelut? Niin mitd tuotteita kysytaan eniten silloin?

A: No tuo city-breaks on ehka sellainen, ettd meillé ei ehké ole taalla sellaista city-break
kulttuuria, niin kuin ndissa muissa isoissa. Harva, esimerkiksi jos ajateltaisi kotimaista
pariskuntaa, ettd se tulisi viikonlopuksi Lahteen. Niin tavallaan semmoista kulttuuria
meill& ei niin kuin ole. Ett toki, onhan teatteripaketteja ja muita olemassa, ettd ihmiset
yopyvat ja kdy teatterissa ja syomassd. Mutta en usko ettd meidan alue on siind mielessa
mitenk&an erityinen. Ettd kuvittelisin ettd Turku, Tampere, Helsinki olisi sellaisia
kohteita missd tdma city-breakki on jotenkin jarkevékin tuote. Meilld se on véhan
semmoinen etté, ei oikein nappaa. Meilla ei ole ehk& mitd4n niin kovaa juttua, ettd sen
takia tanne kannattaisi tulla. Mutta toki jonkun verran on, kuin miné sanoin, just néit4
ryhmid kady teatterissa niin yhta lailla indiksetkin kdy. On sitten sitd teatteri-
majoituspakettia. Jos sill& nyt nimenomaan city-breakkia tarkoitetaan, kotimaassa. Ja
kansainvélisesti, niin ei me olla sellaista city-break tuotetta edes, toistaiseksi
markkinoitu. Ettd ehkd tapahtumien yhteydessa okei, niin se on sitten tapahtumapaketti,



ettd sinulla on sitten liput ja majoitus. Niin, no voidaan sitékin city-breakiksi sanoa, kai.
Mutta se on enemman se tapahtumapaketti minun mielesténi. Mutta luontomatkailu,
niin tietysti kylla. Se on sellainen mitd paljon kysytéan, tata vesistoon liittyvaa
aktiviteettia. Just nditd mokkimahdollisuuksia, hyvinvointipalveluita. Kesalla tietysti se
on sitd pyordilya, melontaa, veneilyd, luonnossa liikkumista, tdman tyyppistd. Etta
nithin se kysyntd varmaan kohdistuu. Ja silld puolella meilla on kylld paljon
kehittdmisen sijaa, ettd meilld ei ole palvelut viela silla tasolla ettd me pystyttaisimme
ihan kaikkia hyvin palvelemaan. Ett4 sanotaanko just joku kanoottien vuokrauspalvelu
on meilld vield aika pienimuotoista ja alkeellista, ettd ne voisi olla aika paljon
paremmallakin tolalla. Ett4 sielld meilld on kylla tekemista vield, ettd se olisi myds
ulkomaalaiselle asiakkaalle houkutteleva esimerkiksi, ja helppo tuote. Ettd ne on kyll&a
olemassa mutta ne on viel& aika pienimuotoisia juttuja.

E: Jo.

A: No sitten tuosta tuotekehityksestd, niin se on oikeastaan semmoinen jatkuva virta.
Tietysti ndihin karkisegmentteihin liittyen niin tehd&an tuotekehitysyhteistyota meidén
yhteistyoyritysten kanssa. Ettd tehdd&dn nditd kokouspaketteja, ja tehddén
yritystilaisuuksiin sopivia tuotteita, ja tehdadn hyvinvointipaketteja, golfpaketteja,
tdman tyyppisia juttuja. Ett4 on niin kuin meidan vetoista hommaa. Mutta sitten paljon
tehdadn tuotekehityshommaa sellaisissa hankkeissa. Siellahdn niin  kuin just
ammattikorkeakoulun hankkeessa tehdaan eri teemoihin liittyvaa tuotekehitystd. Se voi
liittyd maaseutumatkailun tuotteisiin tai tapahtumatuotteisiin tai mihin tahansa. Ja meilla
on sitten niin kiinted yhteys, etté pyritddn aina siihen etté se siirtyisi suoraan myyntiin ja
markkinointiin meille, silloin kun sielld sitd uutta tuotekehitysta tulee. Etta siind meilla
on ihan hyva yhteisty6. Etta osittain hankkeissa tehdéan, ja osittain meidan vetoisesti.
Toki on sellaisia aktiivisia yrityksidkin, joskus, jonkun verran, jotka tekevat sitten
yhdessa sitd, ettd naméa yritykset yhdessé luo jonkun uuden tuotteen tai paketin. Ja
sitten, sanotaan nyt Asikkalassa, niin Tallukka on sellainen veturiyritys joka tuotteistaa,
tietysti omille asiakkaille, mutta niin ettd ne kayttavat laajasti sen alueen palveluita. Etta
ne toimii siind sellaisena kokoajana, ja kéayttaa sitten useiden eri palvelutarjoajien juttuja
ja tekee niista yhteisen tuotteen. Etta kyll& siellakin kentélla tuotekehitystd tehdaan. Etta
monessa eri narikassa tapahtuu jatkuvasti.

E: Mm.

A: No sitten tastd aluemarkkinoinnista taisin sinulle aika tyhjentdvésti kertoa. Etta se on
niin kuin meidan vetovastuulla ja pyritetddn tuottamaan palveluita kaiken tyyppisille
yrityksille. VVahan erilasisia erityyppisille yrityksille. Ja se sahkdinen on nyt varmaan se
mika on tdman paivan juttu ettd siihen keskitetddn paljon. Ja sitten siihen ihan puhtaasti
asiakaskontaktointiin. Meill4 on yksi myyjé joka on Helsingissd kolme péiva4 viikosta
ja kay asiakkaita lapi, ja samoin meiltd tehd&én asiakaskontaktointia tdalta toimistolta
ké&sin. Siihen henkilokohtaiseen myyntitydhon panostetaan myds paljon.

E: Jo. Osallistutteko myds messuihin ja work-shoppeihin?

A: Osallistutaan. Ettd matkamessuilla ei olla oltu endd useimpana vuonna, ja ei olla tdna
vuonnakaan. Se tapahtuma, ollaan koettu ettd se ei panos-tuotos suhteeltaan vastaa sit4
mit4 me odotetaan. Ollaan sitten enemmaén téllaisissa segmenttitapahtumissa, niin kuin
kongressimessuilla ja timan tyyppisissad. Nyt ollaan venemessuilla, sielld ollaan oltu jo
useimpia vuosia. Venemessut on aina semmoiset tietysti tdman vesistéteeman kannalta



hyvin tarkeat. Niin siellda ollaan mukana. Ettd aina niin kuin teemamessuilla, mutta
tallaiset yleismessut ollaan koettu ettd ne ei ole oikein tuottanut sitd tulosta mita ollaan
haluttu. Mutta work-shoppeihin osallistutaan kylla, myyntipéiviin, téllaisia tilaisuuksia.
Ja sitten pidetddn hyvin paljon omia, erilaisia asiakastilaisuuksia. Meilld on, just
Helsingissa pidetéan yritysasiakkaille erilaisia aamiaistilaisuuksia ja téllaisia juttuja, etta
niill sitten aktivoidaan tata myyntia.

E: Niin just. Sitten vield, ettd miten sesongit vaikuttavat koko Lahden matkailuun?

A: No tuota, jo, vaikuttaa. Ettd meill&d oikeastaan on se yksi sesonki joka on tassa
alkuvuodesta, kun on se meidén talvitapahtumasuma. Ettd se on oikeastaan tdma
Finandia-Salppuri aika. Niin se on meidan kevattalvi sesonki, ja sitten tietysti namé
erilaiset loma-ajat, eli hiihtoloma, péésidinen. Ettd ne on tietysti néille meidédn
hithtokeskuksille ja vapaa-ajan keskuksille tosi tarkeita aikoja. Ja sitten meilla on
tietysti tama venélais-sesonki tdssa vuodenvaihteessa. Niin ne on tietysti ne hyvin
tarkedt. No sitten tulee kesdaika, mik&d nyt vahan sitten vaihtelee kylla v&han
tapahtumittain. Joskus meilla on isoja kesatapahtumia, niin kuin viime kesané oli, niin
silloin se on sitd tapahtumatulitusta sitten koko ajan. Se kesd on ehka sitten se
tapahtumasesonki. Mutta normaalisti voisi ehké sanoa, ettd meiltd kesaltd puuttuu joku
juttu. Ettd se on ehka meilla sellainen ettd kesa on meilld ihan normi kesa jos ei ole
mitdan isoa tapahtumaa. Mutta syksy sitten selkeésti painottuu téhén kokous- ja
yrityspuolelle. Ettd sielld on sitten enemmé&n sita tilaisuutta ja muuta. Mutta ne
tapahtumat on meille niin merkittava juttu, ettd ne on myods se sesonkien tekija. Se on
toisaalta hyvin vaihtelevaa, koska ne on eri vuosina vahén eri aikaan ja painottuu eri
tavalla, ja on vuosia kun niitd ei ole ollenkaan. Se on vdhan semmoista ailahtelevaa
toisaalta. Mutta kyllah&dn ne on ndma perinteiset sesongit meillakin, ettd vuodenvaihde,
alkutalvi ja sitten se kesé. Ja sitten toisaalta syksy sieltd yrityskaupan puolella.

E: Jo. Kiitos vastauksista, olisiko viela ollut jotain lisattavaa?

A: No tassé on varmaan tullut aika lailla niin kuin pankki tyhjennetty.



Lohjan Matkailu, Minna Ermala, 22.1.2010

E: Jo, no jos ensin haluaisit kertoa véhan taustatietoja itsestési, esimerkiksi mitd siné
teet ja miten kauan olet ollut alalla?

M: Siis min& olen nyt ollut Lohjan matkailussa vuoden, tasan vuoden. Aloitin vuonna
2009 tammikuun alussa. Ja sitd ennen minulla on noin 14 vuoden kokemus
matkailualalta. Ja koulutus on matkailualalta.

E: Okei. Otetaan sitten ensimmainen kysymys, ettd mitd uskotte motivoivan kévijoita
tulemaan juuri Lohjalle?

M: No talla hetkelld meilld on vahva usko siihen ettd meilld on uusi valmistunut
moottoritie Helsinki-Turku, joka tuo tavallaan Lohja niin kun etdisyytend lahemmas
Helsinkid. Ettd jos mietitddn pddkaupunkiseudulta tulevia, ja sitten samalla tavalla
Turusta niin se liikenneyhteys on selvempi, tai selkedmpi, silla tavalla ettd on hyva
tieyhteys, hyvéa liikenneyhteys. Ja sitten meill& on monipuolinen tapahtumatarjonta, ja
meilla on talla hetkella paljon pdivakévijoita, tai suurin osa on paivakavijoita. Meilla on
monipuolisia kohteita, ja just ne tapahtumat.

E: Jo. Onko teilla jotain erityistd vetovoimakohdetta?

M: No tarkein on, jos puhutaan puhtaasti Lohjasta, niin Tytyrin kaivosmuseo. Sehan oli
Vuosi sitten tuossa Amacing Race ohjelmassa, niin sen jalkeen varsinkin sen tunnettuus
nousi mukavasti.

E: Jo. No voisitteko kertoa lyhyesti siitd miten matkailuelinkeino toimii alueella?
M: Mm, pitéisikd minun vastata tdhan Lohjan vai seudun suhteen?
E: Lahtokohtana Lohja.

M: Eli meill& on paljon pienia yrittajia. Sitten meillda on sellaisia yrityksid mitk& ovat
merkittdvia matkailijoiden palvelevia yrityksia, mutta ne ovat epatyypillisia
matkailuyrityksid. Eli meilld on esimerkiksi Vivamon raamattukyld joka siis toimii,
hyvin pitkélti Vivamon toimintakeskus, joka on kansan raamattuseuran yllapitaméa
paikka, ja sielld on paljon muutakin toimintaa kuin vaan matkailullinen toiminta. Mutta
silti se paikka myds tarjoaa paljon sellaisia elementtejd mitd matkailijaryhmat kayttaa,
tai matkailijat. Silloin kun puhutaan epatyypillisistd matkailuyrityksistd, niin se on se
etta niitten rahat tulee hyvin pitkdlle muualta kun matkailusta. Mutta ne on sitten taas
meidan kunnallisen matkailun puolelta jos katsotaan, niin kuitenkin térkeitd kohteita
mitd me voidaan vierailijoille suositella. Sitten Kisakallion Urheiluopisto on toinen
sellainen ett& se on suuri toimia, meidéan niin kun Lohjan suurin toimija. Mutta sekaan ei
ole puhtaasti matkailuyritys vaan se on urheiluopisto, ettd siell4d on koulutusta ja sita
lilkuntapuolta vahvasti. Mutta sielld on kuitenkin hyvétasoiset hotellihuoneet ja hyva
luontokohde siind tavallaan Lohjan jarven rannalla, ettd sielld on myds helppo
matkailijoiden yopya. Ettd ndma on ehka néitd meiddt kuvaavia asioita. Etta sitten
matkailun markkinointi hoidetaan taas joko yksittdisen yrittdjan toimesta tai sitten
meidan kunnallisen, no meidan kaupungin matkailutoimesta. Ja nyt vuoden aikana
ollaan tiivistetty kaupungin ja yrittdjien yhteistyotd, ettd meill& ei ole mitddn yhdistysta
jossa yrittajat toimisivat yhdessa vaan nyt yritimme mahdollisemman paljon tiivistaa



kaupungin ja yrittdjien vélista yhteistyota ettd siind tieto vaihtuisi ja toimenpiteet mitka
tehdaan, markkinointi, niin tehtdisi yhdessa.

E: Jo. No kohdistuuko teiddn matkailuelinkeino enemman kotimaisille vai
ulkomaalaisille matkailijoille?

M: Kotimaisille. lhan ehdottomasti. Meilld just valmistui matkailun tulo- ja
tyollisyysselvitys ja sen mukaan meilla on noin 5% kaikista matkailijoista
ulkomaalaisia. Eli se on hyvin vahvasti kotimaan matkailu voittoista. Strategioita,
meilld ei ole varsinaista matkailustrategiaa, meilld on suuntaviivat tehty vuonna 2007
viimeiseksi. Ja se oli 2007-2013, jossa periaatteeksi strategiaksi on maéritelty etta
pyritaan tavoittelemaan Turun seudun ja padkaupunkiseudun asiakkaita, koska siind on
sitten jo yhteensd 2 miljoonaa asiakasta valmiina vieressé l&helld. Ettd meidan
markkinointitoimenpiteet suunnataan etupaassa ehké néille alueille.

E: Jo. Onko teilla yht&an sitten ulkomaille markkinointia?

M: No, me ollaan talla hetkella nyt tdssa Helsinki and Southern Finland esitteessé nyt
ensimmaista kertaa mukana. Ettd se on sellainen ulkomaan.. Sitten me ollaan
VisitFinland-portaalissa mukana ja sitten facebookissa ja twitterissa ja tallaisissa, nyt
ihan parin kuukauden sisélld ollaan menty n&ihin mukaan, trip advisoriin, eli kyllahan
ne tdna pdivana on tarkeitd. Tata kautta jos ajatellaan ulkomaan markkinointia, niin ne
ovat niin kuin ne.

E: Jo. No voisitteko mainita jotain alueen vahvuuksia ja heikkouksia?

M: Heikkous on meilla se, etté ei ole, tai voisi sanoa ndin, etté ei ole ollut oman alueen
myyjaé. Eli niin kuin sellaista myyjé joka kokoaisi Lohjan siséisié tai Lohjan, myos niin
kun Lohjan ulkopuolisia, laajempi alue jos puhuu lantisestd uudenmaasta, niin meilla ei
ole ollut myyjé silla alueella. Yht4d myyjaa tai useampaakaan myyjaa. Eli meilld on ollut
markkinointia mutta sitten mekaén ei kaupungin yksikkoné ei voida myyda. Eika koota
paketteja, ettd meilla ei ole matkanjarjestdjaoikeuksia. Etta se on ihan selkea heikkous.

E: Jo. Sanoit ettd ei ole ollut, onko teilld nyt joku joka myy?

M: Ei ole ollut mutta nyt on perustettu sellainen kuin West Uusimaa Travel ihan tdssa
joulukuun aikana, eli se on tosi uusi juttu. Ja heidan kanssa sitten, se on Siuntiolainen
yritys, ja heiddn kanssa tehddan vahvasti yhteistyota sitten ettd siitd tulisi isompi juttu.
Ja siella on Lohjan kohteet sitten myynnissa. Mutta tdmé on niin uusi juttu vield etta
mind en voi sanoa miten se toimii. Mutta siihen on nyt ndilla ndkymin tulossa ratkaisu.
Ja vahvuutena meilld on todella vahva kulttuuritarjonta, erittdin vahva historiallinen
tarjonta, ja silleen monipuolinen tarjonta. Ja nimenomaan niin kuin paivamatkailijoille.
Etta sitten jos meilld on taas yhtend heikkouksena, niin voisi katsoa ettd meilld ei ole
korkeatasoista hotellia. No nyt Kirkkonummelle valmistui Langvik jos katsotaan koko
Uuttamaata, mutta jos katsotaan puhtaasti Lohjan seutua, niin sitten meilld on paljon
pienid majoittajia, ja sellaista heikompi tasoista majoitusta. Mutta sitten taas jos sen
k&antdd vahvuudeksi, niin jos me tavoitellaan péivakavijoita, niin nehan sitten
valttamatta ei meilld yovy. Ja tietysti omana vahvuutena pidetdén sijainti, ettd me ollaan
ihan lahelld Helsinkid, 45 minuuttia keskustasta, ja aika lahelld Turkuakin.

E: Jo. No tuota, minulla oli just tdm& Helsinki and Southern Finland Iahtokohtana tédhan
tyéhon, Kari Halonen on minun toimeksiantaja. Niin, Helsinki etsii kapasiteetteja joita



pitdisi nostaa esille tai joiden myyntid voitaisiin koordinoida alueorganisaatioiden
kautta. Esimerkiksi yrityksié joita voisi hyodyntéa yhteistydsséd Helsingin ja Lohjan
valilla. Tulisiko teille mieleen jotain sellaisia?

M: Eli selkeasti matkailukohteita joita pitaisi heidan kautta nostaa esille?
E: Jo, tai jotain yrittajia.

M: Siis Tytyrin kaivosmuseo on ilman muuta sellainen minkd mind nakisin myos
Helsingin vahvuutena, jos sitd ruvettaisi enemmén tuomaan esille sieltd. Se on niin
ldhelld Helsinkid, ja se on Suomen mittakaavassa ja jopa Pohjoismaiden mittakaavassa
eksoottinen paikka. Vastaavanlaista ei ole kuin sitten jossain Puolassa. Niin se on
ehdottomasti sellainen. Sitten meilld on tuo Meriturvan pelastautumiskeskus joka on
2007 valmistunut Lohjalle, niin se on koko maailmassa ainoa vastaavanlainen paikka,
joka on siis sisétiloihin rakennettu meripelastautumiskeskus. Etta se on kanssa niin kun
eksoottinen paikka. Se on totta kai, se on etupdassa, kun se on opetusministerion alainen
niin, se on siihen niin kun turvallisuuskoulutukseen perustuva paikka. Mutta he ottavat
my06s matkailijaryhmid sinne vastaan. Niin se ettd sen paikan tietoisuus kasvaisi suurelle
yleisolle, niin se olisi tarkeatd siind mielessd ettd enemmaén saataisi niitd ryhmié viela
kouluttautumaan. Téalla hetkelld siind kédy Siljan ja Vikingin henkilokunta, kaikki kay
siella koulutuksessa, laivamiehisto ettd miten laivalta pelastaudutaan jos sattuu jotakin.
Ettd se on kanssa sellainen mielenkiintoinen ja eksoottinen kohde jota ei ole missaan
muualla maailmalla.

E: Tuleeko vield jotain muuta mieleen, jotain pienid yrityksia esimerkiksi?

M: En oikeastaan sitten jos puhtaasti, osaan nyt paremmin asemoida tdman Karin ja
Southern Finland-tiimin kanssa ettd mitd kohteita siella nyt sitten pitaisi tuoda, etta jos
meilld on jotain erilaista kun muualla. En ole itse asiassa ihan varma kun meill& on toi
Alitalon viinitila, Lohjansaaressa oleva omenatila. Ja ylipdansd se omenaan liittyva
luonto, niin sitd luontoa ei ainakaan ole muualla, tai niin vahvasti kun meilld, koska
Lohja on Suomen toiseksi suurin omenatuottaja. Ahvenanmaa on suurin ja Lohja on
toiseksi suurin. Eli pelkastaan Alitalon viinitilalla on noin 13 000 omenapuuta, jotka siis
kevaalla kukki ja syksylla tekee satoa. Ja siihen liittyen 16ytyy muitakin aktiviteetteja,
puunistutuksia ja vahan niin kun Keskieurooppalaista luontoa. Sitten se viinitila kun se
sijaitsee Lohjansaaressa, niin sielld on sellainen erityinen mikro-ilmasto etta sielld aina
omenat kypsyy kaksi viikkoa aiemmin kun muualla Suomessa. Nama on sellaisia jannié
yksityiskohtia jotka pitdisi ehka osata tuoda esille paremmin, etté sitd upeata luontoa on
lahempdanakin Helsinkid, kun pahkindpensaat kasvaa ja sitten just ndma omenat. Sen
hyodyntdminen. Jos miettii jotain Tokion Kkirsikkakukka aikaa, siella on kaikki
tokiolaiset vapaapéivét silloin kun kirsikat kukkii, tuolla ne omenapuut kukkii eika sita
hyddynnetd mitenkaan.

E: Niin.. ja kauniitahan ne ovat.

M: Kauniita ne ovat ja se tuoksu on ihan hurmaava. Nama on ehka niit4 jos puhtaasti
vain Lohjaa miettii. Niin no sitten tietysti toi Etel&-Suomen suurin jarvilohja, niin Kari-
Lohjan ja Raasepori-Lohjan vélimaastot Lohjalle, ettd jarvimatkailua ei valttamatté
tarvitse l&hte& hakemaan sen kauemmas.

E: Jo. No miten sitten, onko teill& verkostoja ja yhteisty6té alueella?



M: Mm, meilld on talla hetkelld, tuota, tdma aluekehittdmisohjelma eli AKO
lyhennettynd, niin sen puitteissa on matkailuklusteri, joka nyt muuttuu tdn& vuonna
KOKO:ksi. Namé on ndita hankenimikkeitd, eli siindhan on niin kuin kuntien rahaa ja
ministerididen rahaa, ja siind on erilaisia osa-alueita missé tehdadn yhteisty6ta ja
matkailu edistamistd. Eli sen puitteissa meillda on ollut tiiviimmin nyt viime vuosina
tehty matkailuklusterin yhteisty6ta. Eli on tehnyt mystery-shopping selvityksen, tdma
matkailun tulo- ja tyollisyysselvitys, ja tdhan messuosastollehan AKO antaa rahaa, eli
taté yhteistd viestinta, ja sitten matkailun kotimaiseen lehteen tehtiin Lansi-Uudenmaan
alueen esittelyn joka oli kanssa niin kun sen puitteissa. lhan niin kun koko aluetta
yhdessa esille tuovia merkittavié juttuja tehddan tassa. Ja sitten mainitsinkin ettd kutsun
noin kerran kuussa kaikki Lohjan seudun matkailuyrittdjat aamukahveille, aina eri
yrittajan luokse. Ja siella on ollut noin viidestatoista kolmeenkymmeneenviiteen
henkiloon joka kerta paikalla. Niin se on tavallaan tosi tarkea uusi verkosto, etta yrittajat
nékee toisiansa, ja ndkee toistensa yritykset, ja kuule sdannéllisesti mita kaupunki tekee
ja mité alueella tehdaan. Etta siella sitten aina viestitddn myos naistd, mita Helsinki and
Southern Finland tekee ja missé heidéankin pitaisi olla mukana.

E: Jo. No mill& tavoin teiddn mielestd padékaupunkiseudun kaupungit ja alueet voisivat
parhaiten hyddyntaa toisiaan?

M: Mm, minun mielestani koko alueen yhteismarkkinointi vield tiiviimmin ja en
valttdméatta sano laajemmin mutta tiiviimmin ja selkedmmin kuin talla hetkella. Ja koko
Eteld-Suomi yhdessa. Jos puhutaan ulkomaanmarkkinoinnista niin se olisi ihan varmasti
kaikille kustannustehokkaampaa. Ulkomaalaisille koko Eteld-Suomen l&&ni on pieni, ja
ei me koskaan pystyta kilpailemaan esimerkiksi Lapin kanssa, muuta kun yhdistamalla
voimamme. Houkutella asiakas tédnne alueelle, ja sitten alueen sisalla asiakas vaan
menee.. Mutta kylla niin kun yhteismarkkinointialueena pitdisi saada viela jotenkin
vahvemmin, ettd nyt.. Tiedan hyvin ettd Eteld-Suomen alueella kaupungit tekee hyvin
paljon kaupunkeina sitd hommaa.

E: Jo. No miten jos ajatellaan, no ylipdatansa yhteistyota alueella, mutta etenkin tata
Helsinki and Southern Finland-yhteistyéryhméaé, niin olisiko ajatuksia tai toivomuksia
siihen?

M: Siihen esitteeseen?
E: No enemmaén yhteistydhon.

M: Olen ollut siind niin véhéan aikaa nyt mukana ettd olen oikeastaan itse vasta sita
opetellut ja kuunnellut mitd kaikkea se tarjoaa. Etta tietysti ihmettelen ihan suuren
kovasti ettd emme aikaisemmin ole sielld olleet mukana. Mutta nyt olen tietysti
tyytyvdinen siité ettd nyt on osannut saada Lohjan siihen. Mutta aika vaikea kysymys on
kyll& nyt ettd mitd miné siihen suoranaisesti toivoisin, ettd taas seuraava kokous on
tulossa Lohjalle ettd saadaan sinne néitd matkailutoimistoja. Etta kylla minun mielesta
niin kun saannolliset kokoukset niidenkin toimivuuden suhteen, niin se on varmaan yksi
ihan paras anti siind ettd jos ajattelee, ettd kaupungit tekee yksin&én asioita, niin niista
kokouksissa kuulee. Sitten myos toisten vastaavia ongelmia ja ei tarvitse tehda niin kun
siind itsendisesti sitd hommaa, ettd sitten tuleekin than muiltakin vinkkejd ettd miten
kannattaisi tehdd. Ja sitten viel& jos jossain vaiheessa péaastéisiin yhteisiin strategioihin
ja toimenpiteisiin, ihan tietdisi aina mihin kaikkiin yhdessa sitouduttaisiin ja mihin
sitten pit&a panostaa. Niin sitten olisi niin kun kunnallisella puolella budjetti sovittavissa



helpommin.. Mutta kylla siihen voi varmaan itsekin todella paljon vaikuttaa etté ei se
valttamatta ole niin ettd sen pitéé tulla sielté karin toimistosta tai Helsingisté se malli.

E: Jo. Mitd jos ajattelee muita yhteistyokumppaneita Etel4-Suomessa, onko jotain
ajatuksia tai toivomuksia?

M: Varmaan siis jos ajattelee, nythdn on tuo yhteisesite, ettd tavallaan pystyttaisi
menemaan siihen ettd kaikki niin kuin tietyissa tilanteissa pystyisi vahan niin kuin
markkinoimaan kaikkia. Etta siell& ei aina tarvitse olla jokaisen itse paikalla, vaan ettéd
siella pystyttdisi enemman tekeméan yhteismarkkinointia. Siitd olisi iso kustannushyotty
jos sen saisi toimimaan niin. Tietysti voi olla ettd se on ihan mahdottomuuden
tavoittelua mutta. Ja sitten tietysti sellainen, etta jos joku meiltad kysyy Porvoota, niin
kylla me kerrotaan Porvoosta mitd me tiedetddn ja annetaan esitteitd, meilld on esitteet
jaossa. Ettd se on mielestani vahvuus ettd me pystytddn palvelemaan kysyva asiakas
eikd me sanota, ettd me ei tiedetd. Esimerkiksi jos olisi mustasukkaisuudesta kiinni, etta
ei me kerrota koska se asiakas lahtisi meilta pois ja lahtisi sinne, niin kyll4 se asiakas
tulee meillekin takaisin jos saa meilta hyvan palvelun. Tietysti tata toivoisi kaikilta, etta
kertoo sitten mahdollisuuksien mukaan kaikista.

E: Jo. No misséd maéarin tulee kyselyja yhdistdd Helsinkia ja Lohjaa toisiinsa? Onko
teilla esimerkiksi jotain tilastotietoja?

M: Mm.. Suoranaista tilastotietoa siit4, ettd kuinka moni ryhmé& tulee Helsingista
Lohjalle, niin ei kylla ole. Etta kylldhdn meilld paaasiakaskohderyhma joka tulee, niin
ne asiakkaat tulevat joko péa&kaupunkiseudulta, sitten ne tulevat Turun-seudulta tai
sitten Etela-Savosta. Ndma ovat ne padasiakaskohderyhmat selvitysten mukaan. Tuota,
siind mielessd Lohjan yhdistdminen Helsinkiin, ettd jos Helsinki haluaa tarjota jotain
esimerkiksi nditd meidan eksoottisia kohteita lisdpalveluna, niin varmaan ainakin
ulkomaalaisille se 45 minuutin aikamatka Helsingista on ihan sama kun olisi se palvelu
sielld Helsingissd. Ja eihan varsinkaan ulkomaalainen, niin ei se ajattele niita
kuntarajoja missa se liikkuu. Yhté lailla kun ei se mieti ettd onko tdma Helsingissa,
Vantaassa vai Espoossa. Tamé 45 minuuttia on kuitenkin aika lyhyt aika, ettd jossain
isommissa Keski-Euroopan kaupungissa jossa on ruuhka-aika, niin siné jonotat siell&
sen 45 minuuttia hyvin lyhyttd matkaa. Ettd taalla se ei ole mitaan kun pystyy kuitenkin
suhteellisen sujuvasti lilkkkumaan kun on semmoiset yhteydet. Eli nékisin niin pdin, etta
meilla on ymparistd, on tietenkin muillakin kun Lohjalla, mutta etta olisi annettavaa
siihen tarjontaan, ett4 tarjottaisi heidankin kohdalla lisdpalveluja. Ettd se taas voisi lisata
sitd asiakkaiden madrda Helsingissa. Varsinkin tadalld kun meilld ei ole sita
korkeatasoista majoittumista niin voisi taalta lahtea majoittumaan Helsinkiin.

E: Niinpa. No jos teille tulee ulkomaalaisia matkailijoita, niin haluavatko he yleensé
l&hted sitten myds Helsinkiin?

M: Kylla mind luulen ettd valtaosa ulkomaalaisista matkailijoista jotka Lohjassa kay
niin varmaan kay sen lomansa aikana myods Helsingissa. Kylla Helsingin esitteet kaikilla
kielilla h&viadd, samoin kun Turun esitteet kaikilla kielill4&. Helsingin esitettd jaetaan
kaikista eniten. Voihan ne olla myo6s l&hialueen ihmisid jotka ottavat sen Helsingin
esitteen, mutta kun se havida kaikilla kielilla niin kylla siin silloin kdy myds muun
maisia.



E: No onko teilla mitddn tietoa siitd ettd missa madrin Helsingistd generoituu
ulkomaalaisia ryhmié Lohjaan?

M: Siit4 ei ole tilastotietoa. Jos meilld 5% kaikista kavijoista on ulkomaalaisia niin se on
hyvin pieni madra. Mutta tosin ei meilla ole ollut ulkomailla myyjidkaan Lohjalle, etta
sitd tyotd, kun saadaan ensin kotimaisia myyjié, niin saadaan varmaan sitd kautta myos
ulkomaalaisia myyjia pikkuhiljaa. Nyt ollaan ensimmadista kertaa mukana siina Helsinki
and Southern Finland-esitteessd mika on ylipadatansa ulkomaanmarkkinointia ja ndma
VisitFinlandit, ettd toivottavasti se siitd kasvaa. Etté itse asiassa viime vuoden aikana
ulkomaalaisten majoittumisen maara kasvoi Lohjalla, siis prosentuaalisesti ihan yli
100 %. Mutta maéarallisestikin useita satoja henkil6itd enemman ulkomaalaisia yopyi
Lohjalla. Etta jostain syysté se tietenkin kasvoi, jotain kautta ne tulevat. Ett4 en tieda
ettd tuleeko ne Helsingista vai mista meille l&hdet&én, jos ulkomaalaisista on kyse.

E: Jo. No minkalaisia tuotteita kysytéan eniten? Vastaako tarjonta kysyntaa?

M: Meilta eniten siis kysytdan ihan nditd paivakayntikohteita, ryhmakohteita ja sitten
ihan kohde-kohtaisesti.. Tietysti ihan kaiken eniten meiltd kysytdan Tytyrid koska me
hoidetaan varaus sinne ja markkinointi. Mutta tuota mokkimajoitusta kysytadén tosi
paljon ja siihen meillda on suhteellisen heikko tarjonta. Eli yksittaisi& mokkivuokraajia
on aika vahan ja sitten kun niille ei ole mitdan yhtenéisté vélittajapalvelua niin sitten
asiakas kuitenkin joutuu soittamaan joka mokille erikseen ettd onko sielld vapaata. Etta
se on varmaan semmoinen sitten. Ja sitten tapahtumia myo6s kysytadn. Lohjan
joulumarkkinoilla kdvi tdnd vuonna kahden péivan aikana 30 000 kévijaa. Etta se on
sellainen, ettd ryhmatkin tulivat meille, ettd sehdn on tietysti bussimatkajarjestajat,
hek&én ei viime vuonna lahtenyt pelkéstdédn Porvooseen vaan he tuli Lohjallekin, ja se
on yksi niin kun askel missé ollaan paasty vahan tuon itamman puolen tasolle.

E: Jo. No, minulla oli tdssa tdman tutkimuksen teemat, eli city-breaks, luontomatkailu ja
kiertoajelut. Jos ndita ajatellaan niin mitka tuotteet myyvét parhaiten?

M: Ettd jos nimenomaan katsotaan naita?
E: Jo.

M: Ja meill&?

E: Jo.

M: Naistd meilla myy parhaiten toi, no se on ehka city-breaksin ja kiertoajelun
yhdistelm&. Mutta jos mietitddn nyt ettd mitd Helsinki tarkoittaa city-breaksilld, niin
kylla se meill& sitten on kiertoajelut naista.

E: Jo. No jos ajatellaan nditd erikseen, ettd mitd myy parhaiten kiertoajeluista, mika myy
parhaiten luontomatkailusta? Onko teilld tuotteita kaikkiin kolmeen ryhmé&én?

M: No, on meilld periaatteessa tuotteita kaikkiin ryhmiin. To city-breaks on ehka nyt,
jos ajatellaan ettd city-breaks on sitd ettd tulee majoittumaan kaupunkiin ja sitten kay
ihan sielld kaupungin keskustan kohteissa tai siitd kasin. Niin se on varmaan se kaikesta
huonoin meilla. Etta sitten taas city-breaksissa nakisin sen, ettd me ollaan vaan se
palvelulisd jos joku on city-breaksmatkalla Helsingissg, ja sitten kdy paivamatkalla
Lohjalla. Niin me ollaan siihen hyva vaihtoehto. Mutta ettd joku tulisi Lohjalle



tekemaan city-breaksmatkan, niin ei, vield. Etta sitten taas luontomatkailu, meill&a on
just toi viinitila ja sitten on tosi hyvié luontopolkuja, hyvin opastettuja ja hyvékuntoisia,
ja erilainen luonto. Niin siihen meilld on useita vaihtoehtoja. Sitten meilld on se
Karnaisten korpi joka on siis ainoa Suomessa oleva eramaa-alue moottoritien
ylapuolella. Kun se Turun moottoritietunneli menee sieltd maan alta niin se erdmaa on
siind ylapuolella. Sitd me ei olla vield edes hyddynnetty markkinoinnissa, mutta ehka
joskus. Sitten Kkiertoajelut on ihan perinteisid, missa on siis opastus ja sitten siind on ne
eri kohteita mitd meilld on. Niit4d kohteita eri tavalla yhdistéen, siind on sitten eri
kirkkoja, viinitila, kotimuseo ja muita museoita, nayttelyitd, ja Elias Lonnroth liittyy
Lohjaan, etté sieltd saa varmasti Elias Lonnrotiin liittyvaa kaikkea.

E: Jo. No miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii?

M: No téll& hetkelld se toimii hyvin pitkélle niin, ettd yrittdjilld on omia tuotteitaan tai
sitten meilld Lohjan matkailusta kehitetaan eri tuoteideoita. Ja nyt sitten kun on tama
West-Uusimaa Travel, niin sitten heiddn kanssaan tehddin tuotteita. Etta saattaa olla
mukana yksi tai kaksi kohdetta siind ja palvelut ylitta kuntarajojen, mutta liikutaan
kuitenkin yli 80 km alueella.

E: Jo. Autatteko te niin kun yritt4jia?
M: Jo, kylla.
E: No sitten vield ettd miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

M: Mm, siis sindns& varmaan markkinointi toimii ihan hyvin jos siihen olisi vahan liséa
rahaa. Yrittajatkin ovat nyt silleen ettd tehdaan jossakin messuilla yhteisty6td, ollaan
yhteisosastoilla, niin kun ta&llakin ollaan koko L&nsi Uudenmaan kanssa taalla yhdessé.
Niin selkeasti tarvittaisiin tietysti vaan enemman rahoitusta, ettd pystyttdisi olemaan
enemman just esimerkiksi ndissa Helsingin vetdmissa ulkomaanmarkkinointijutuissa,
ettd nyt ei vaan yksinkertaisesti ole rahaa. Tai sitten pitéisi olla niin selked maa tai
kohdealue minne ladhdettéisi rummuttamaan, vaikka ihan vaan yhtd maata. Mutta me ei
voida l&hted kokeilemaan sinne ténne, ettd sellaiseen ei ole varaa. Meidan alue on
kuitenkin sellainen ettd me ei saada hankerahaa. Hankerahoilla on helppo lahted vahan
kokeilemaan, mutta me tehdaén sita puhtaasti yrittdjien ja kaupungin verorahoilla, niin
silloin ei ole hirveasti sit4 kokeiluvaraa.

E: Jo. No sitten vield ettd miten sesongit vaikuttavat?

M: Mm, sesonki vaikuttaa niin, etta tietysti kesalla, jos majoitustilastoja katsoo, niin
kesalla on aina se huippupiikki. Ja sitten talvella on véhemman. Sitten taas jos katsoo
koko Lé&ntistd Uuttamaata, niin sitten meill4d se on tasaisempaa se majoittuminen,
ympari vuoden. Sielld taas Hanko ja Raasepori alueet ovat puhtaasti kesékohteita.
Meilld on vahén tasaisempaa, mutta kesélla on se selked piikki.

E: Jo. Onko teilld paljon kokousmatkailua?

M: Jonkun verran, mutta sillekin asialle voisi tehdd vield paljon lisda. Etta sitten meilld
on kylla yllattdvan paljon, majoitustilastojen mukaan, liikematkayopymistd. Mutta en
sitten tiedd ettd tulisiko ne yritysten vieraina Lohjalle, silleen ettd ne eivét ole meihin
kontaktissa ollenkaan. Sitten voi olla muutenkin tavallaan ohikulkijoita, jotka yopyvét



sitten jossain pienemmissd paikoissa. Ja nyt viimeisind vuosina vaikutti moottoritien
rakentaminen, koska tosi iso maaré rakennusmiehisté yopyivéat Lohjalla.

E: Jo, no té&ssé oli oikeastaan minun kysymykset. Tuliko teille viel& mieleen jotain tasta
aiheesta?

M: Ei varmaan...



Loviisan Matkailu, Lilian Granberg, 13.1.2010

E: Om vi fast borjar sa att du beréttar lite bakgrunds fakta om dig sjalv, till exempel hur
ldnge du har jobbat hér eller hur 1ange du har varit i branschen?

L: Jo, jag heter alltsa Lilian Granberg och jag fungerar som turistsekreterare, och ocksa
nu hér i den har nya kommunen, nu har vi ju den har kommunsammanslagningen sa att,
fran och med 1.1.2010, vi har lite vuxit har sadar 6ver ett dygn. Jag har sjalv borjat har
1999, och da har jag borjat som praktikant da jag har kommit fran Haaga-Helia och
gjort min praktik har. Sedan har jag jobbat som sommararbetare nagra ar och pa den
vagen har jag sedan da kommit upp mig till det att jag har jobbat... och nu har jag varit
dom hér senaste fem dren tror jag ansvarig for det har liksom som turistsekreterare, den
héar positionen. Och det kommer jag som sagt ocksa att fortsatta vara i den har nya
kommunen.

E: Okej! Vi tar da forsta fragan: Vad tror ni att motiverar besokare att komma just hit
till Lovisa?

L: Jag tror att det sakert ar den har smastadsidyllen och sedan det har att man scker efter
lite lugn och ro kanske, vill komma bort fran det hér storstadslivet. Och sedan har vi ju
gamla Lovisa, det vill séga det har som pa finska heter “rakennusperintd”, alltsd gamla
hus och kvarter...

E: Bruksmiljoer?

L: Jo, sadana och sedan finns har ocksd, om man nu talar just om den héar nya
kommunen, s& har vi massor med till exempel herrgardar och skargard och landsbygd
saklart ocksa. Det &r lite frammande annu att prata om det har nar man tidigare bara har
representerat det har sa att siaga gamla Lovisa. Men att just sddant har gammalt och
historiskt ar det som jag tror att man ar ute efter.

E: Okej. Vill du kort beratta om hur turistnaringen fungerar pa omradet, i Lovisa och
sedan runt omkring?

L: Jo, alltsa vi har i Lovisa, alltsd vanta lite nu maste jag riktigt fundera vad det har
betyder... Turistndringen...

E: Hur fungerar liksom ni och de andra aktrerna inom turismen héar?

L: Jo, alltsd var byrd ar ju helt en sadan har kommunal turistbyra. Och vi hor i dagens
lage da under en sadan har utvecklingstjanst. Var uppgift ar framst att informera om vad
det finns for turistservice har pa omradet, dvs. att man marknadsfor. Vi marknadsfor
bade foretagare och evenemang och sevardheter och etc. Sedan har vi inte sjélva hand
om den hér sa att saga forséljningen, utan det gor vi da tillsammans med till exempel
PorvooTours som har sin byra dar i Borgd. Men de har da mera hand om dom hér
grupperna och guideformedlingen. Och sedan har vi ju da massor med samarbete, till
exempel med Borga stad. Och sa har vi vissa projekt ocksa med hela kustremsan har,
fran Borga och &nda till ryska gransen och sedan finns det ocksa flera samarbetsgrupper
som stracker sig annu langre ut. Men att har pa omradet har vi samarbete med flera
foretagare och foreningar som ordnar jippon och evenemang och sédana hir... Och
olika projekt, som till exempel nagot marknadsforingsprojekt. Dar har vi exempelvis ett
tredrs julprojekt bakom oss, dar vi da har jobbat med foretagare som finns hér i Lovisa



och ocksa sadana har arrangdrer. Vi har till exempel sadana har 6ppna hem, privata
hem, som har varit med i det projektet. Och sedan har egentligen hela den héar
marknadsforingsbiten i det har projektet gjorts tillsammans med Borga. Vi har da till
exempel den har gemensamma broschyren som &r tudelad, med Lovisa fran ena sidan
och Borga fran andra. Att fast det egentligen ar tva helt olika service och erbjudanden,
sd har vi sedan kombinerat den har marknadsforingsbiten med Borga. Men att framst
fungerar vi som en sadan har informationsbyra, och sedan séklart det har att utveckla
den har turismen med foretagare och andra arrangorer.

E: Jo. N4, riktar sig er marknadsforing mera till inhemska eller utlandska turister?

L: Det a mera inhemska. Det &ar egentligen ganska lite som vi satsar pa utlandska
turister. Vi ar med i nagra storre internationella tidningar, vantas nu det ar den har
Helsinki and Southern Finland...

E: Jo, det &r just den samarbetsgruppen som jag utgar fran i mitt examensarbete.

L: Jo. Att dar, och sedan nadgra andra sadana har helt vanliga turistguider. Men att nagon
sadan har intensiv utlandsmarknadsforing har vi inte riktigt. Men att det &r pa
kommande.

E: Jo. Finns det nagra strategier for det har?

L: Det &r nu egentligen framst den har ryska turismen som vi har tankt borja ta i tu med
sa har pa allvar. Den har nog varit med tidigare i sddana har mindre projekt, men att det
har da varit sadana har kortare, att inte sadar pa lang sikt. Men vi ska forsoka starta med
de hér ryska turisterna nu i och med att den har nya kommunen bildas, och hér har redan
varit vissa foretagare i kontakt och sagt att de skulle garna nu vilja borja med den hér
grejen. Vi har pa det séttet nog for utlandska gaster, att vi har nog material pa olika
sprak och saklart Internetsidorna. N4, jag kan inte saga att dom nu &r pa olika sprak for
nu har vi fatt nya sidor och dom ar nu bara pa finska och svenska men att tidigare har de
varit pa finska, svenska, engelska och sedan har vi turistmaterial som har varit pa finska,
svenska, engelska och ryska.

E: Vad skulle du uppskatta att mangden inhemska och utldandska besokare ar, till
exempel i procent?

L: N4, det ar sakert, jag tror att jag nagon gang har raknat ut pa basen av besdkare som
gar har i var kundbetjaning. Och da tror jag att det var ungefar en 10 % eller under 10 %
utlanningar. Om man tanker pa helheten da sa ar det sakert mellan 5 och 10 procent av
besdkarna som ar utlanningar. Det &r ganska lite har, att dom har sakert betydligt mera
dar i Borga.

E: Jo, na vad finns det for styrkor och svagheter pa omradet?

L: Svagheter kan man sakert rakna upp hur mycket som helst. Det som sékert galler for
hela sodra Finland &r de har arstiderna. Vi ar nu helt en sadan hér typisk sommarstad.
Nu skulle det ju ha varit en helt superbra vinter bara man skulle ha alla produkter
fardigt! Men det ar en sadan har utmaning, inte vet jag nu om det &r en svaghet men jag
skulle séga att det pa det viset ar en utmaning. Och det som ocksa kanske lite begréansar
ar vara foretag som finns har pa omradet, att dom ar ganska sma. Det finns inte sa
hemskt stora hotellkedjor och sadana har storre foretag, de ar ganska sma de har



foretagen. Da betyder det ocksa att dar finns granser som kommer emot, man kan inte
marknadsfora och vara med i alla jippon inte. Men sedan pa ett annat vis sa tycker jag
att det att man ar en sadan har liten och idyllisk stad, sa det ar ocksa en styrka for att har
finns da det har lugnet och ron som manga soker. Och sedan sadant har som ar populart
idag, gamla hus och gamla inredningar och sadant har. Det ar kanske en styrka for just
Lovisas del. Det &r ett sadant har tema, eller brand som vi ganska starkt lyfter fram. Och
sedan tycker jag ocksa att en styrka ar tvasprakigheten. Manga foretagare ar ocksa helt
tvasprakiga. Men att sedan om tanker kan en annan svaghet kanske vara det har att i och
med att vi ligger har langs med riksvédg 7 kanske vi ligger lite efter med det har med den
ryska turismen. Man skulle kanske lite tidigare ha kunnat bérja satsa pa den och forséka
fa av den dar massan som kor har forbi. Men att det ar kanske nu den hér framtiden som
visar vad det sedan for med sig.

E: Jo, hér far ju sakert en hel del forbi pa véag till Helsingfors.

L: Jo, har far nog! Om man far hér lite ytter om stan sa finns dar en fiskbutik, Disas
Fish, och dar lar stanna ungefar 300 000 kunder per ar, och det & da mest bara ryska
turistbussar som stannar dar. Sa att nog finns dar volym sakert och ocksa sadana som &r
beredda att betala for det har. Men sedan kan det just hdnda att den service vi har inte &r
sa hemskt mangsidig. Vi har ganska bra med inkvarteringstjanster och mattjanster, och
sedan finns det mojlighet att handla men att sedan kanske den hédr programservicen,
olika utfarder hit och dit med alla mojliga maskiner och sadant har, sa det ar det som
kanske lite fastnar pa. Men sedan har vi ju ett jatterikt utbud pa olika evenemang som
formas sommartid. Att dar finns det. Men de &r kanske ocksa dnnu pa en sadan niva att
de mera attraherar inhemska, finska och svenska kunder. Nog finns det ju vissa
konserter och musiktillstallningar som ocksa kan vara for utlandska gaster. Vi har till
exempel stadens egna evenemang med Sibeliusdagarna och dit kommer ocksa
internationella besokare. Dér ar bade internationella artister och sedan kommer da ocksa
utlandska gaster.

E: Mm. Na finns det da kapaciteter, till exempel foretag pa omradet, som borde lyftas
fram eller vars forséljning borde koordineras av regionala turistorganisationer, som
skulle kunna nyttjas till exempel i samarbetet mellan Helsingfors och Lovisa?

L: Jo, sdkert finns det. Jag maste fundera lite... Jag tror att speciellt, eller det kan ju
egentligen vara vilket foretag eller vilken service som helst, som man kunde ténka sig
att man borde ha mera samarbete just med huvudstadsregionen, i och med det férsoka
utveckla den har dvernattningen. Och da tanker man just pa hotell och dom hér, s& de
skulle kanske kunna satsa nog. Och da skulle man just kunna ha det via nagon sadan héar
gemensam instans som for fram de har grejorna. Det ar kanske en sadan grej som vi
sjalva ocksa borde satsa mera pa.

E: Jo. Hur &r det om man tanker p till exempel rundturer som kommer fran Helsingfors?

L: Jo, jag tror att det kanske &r sadana som vi borde i och med liksom samarbete sa da
skulle man kunna mera utnyttja de har. Och det har ju funnits olika temarundturer och
det finns sakert fortfarande idag. Jag tror att vi inte har nagon direkt produkt men att det
finns till exempel den h&r Kungsvagen, och dér skulle sakert kunna finnas olika teman
som man skulle kunna utnyttja.

E: Jo. Na hur ar det med samarbete och natverk inom regionen?



L: Jo, vi har ju haft en massa grejor som vi har provat pa och utvecklat, och det har da
varit framst kanske har inom Ostra Nyland, dvs. Borgd- och Lovisaregionerna.
Kommuner som da tidigare har funnits har och som kanske da inte finns idag mera. Och
det har varit frdmst just den har gruppforsaljningen och marknadsféringen. Och den &r
ju, fast vi inte idag da mera har nagon sorts avtal men att det fungerar fortfarande idag
da att vi har en gemensam sadan har forséljare som gor de har grupp-paketen och den
hér servicen. Och sedan har vi massor med olika projekt hér, bade kommunerna emellan
och staderna emellan. Till exempel deltar vi med en gemensam avdelning pa
resemassan och gor just exempelvis den har broschyren (julbroschyren) och vi hade hér
tidigare ocksa om aren, men i ar har vi inte gjort det, men till exempel en broschyr. Och
sedan har vi satsat med hela kustremsan, dar fran Helsingforsregionen eller fran Borga
da egentligen ja, da inom batturismen, och vi hade en motsvarande med det héar
motsvarande ganget satsade vi ocksd pa motorcykelturismen men att eftersom de
inhiberade den hér stora massan som de har har pa varkanten sa bestamde vi ocksa att
kanske vi inte da, for att dar finns den dar storsta mangden kunder som man skulle
kunna na, sa da blev det lite svart att hitta pa nagot motsvarande sa att vi skulle fa
liksom den dar infon. Och sedan har vi saklart lite olika arbetsgrupper som vi ocksa ska
forsoka forbattra har nu i och med den har nya kommunen, liksom bara ocksa inom
Lovisa, att man skulle fa sadana har olika turismarbetsgrupper. Dar finns exempelvis
bruksomraden som en grupp kunde jobba for, och sedan kanske nagon sadan har
gemensam turistgrupp ocksa, sa att man lite skulle veta att vad hander pa faltet. Det har
vi lite sakna kanske har de har senaste aren. Men att det &r en sak som jag sjalv har
planerat att det ska vi satsa mera pa nu har i framtiden. Att fa just bade foretagare och
olika foreningar och andra arrangorer, att man med jamna mellanrum har olika moten
och sa.

E: Jo. Na pa vilket satt tycker du att huvudstadsregionens stader och regioner bast kunde
dra nytta av varandra?

L: Jo... Jag tror att &tminstone just med den hér utrikesturismen, sa dér absolut, just de
har som kommer da endera via med flyg eller batvagen, sa att man skulle ha sadana héar
olika dagspaket kanske, eller sen just da att om det finns sadana har olika storre, eller
langre tids resor, att man da skulle kunna gora utflykter hit till bade Borga och Lovisa,
och saklart da ocksa at andra hallet och till och med det att man skulle kunna ha nagot
overnattningspaket har. Sa att de ocksa skulle stanna lite langre har att de inte bara
kommer med bussen och gar femton minuter in dar nagonstans i en souvenirshop och
sedan tillbaka. Det tror jag att man nog skulle kunna utveckla mera.

E: Jo. Har du nagra speciella tankar géallande hur man skulle utveckla marknadsforing
eller...

L: Jo, man skulle saklart helt enkelt, och vi har ju nog nagon sorts sadan har arbetsgrupp
men den, vad heter det, tycker jag sammankommer sédér ganska, inte sa hemskt ofta. ..

E: Just den har Helsinki and Southern Finland?

L: Jo, jag tror att det ar den! Den ar nu lite ny for jag har nu inte riktigt varit med, sa
hemskt aktiv i den, men att jag ska nog forsdka ta mig i nacken och forsoka vara med
mera i den. Men pa nagot vis just med den och sedan pa nagot vis just kombinera den
har marknadsforingen, sa att det ar en gemensam marknadsforing. Och sékert da valja
liksom olika teman, kanske pa nagon konsert och sadana héar grejor.



E: Jo. Hur &r det med den dar Helsinki and Southern Finland, jag har liksom utgatt fran
den nar jag har valt de hér respondensomradena, och det ar Kari Halonen som é&r
uppdragsgivare. Du sa att du inte har varit med sa mycket, men har det liksom fungerat
det lilla som har varit?

L: Na egentligen for var del, sa har vi bara varit med i den dar ena broschyren, att jag
har egentligen inte kdpt desto mera av den dar gruppen, den helheten. Jag vet att Borga
har haft mera sadana har, jag tror att dom har varit med i nagon broschyr som man delar
ut pa flygfiltet...

E: Jo, dom har vél haft en sida i Helsingfors egna turistbroschyr tror jag...

L: Jo. Men att kanske da nagonting sadant eller sedan om man skulle, kanske man
skulle kunna hitta pa nagon mindre serviceguide sa man skulle kunna plocka ut... Och
sedan kanske nagon sorts gemensam, jag tror att vi ocksa har till exempel gemensamma
massor som vi skulle kunna aka pa, eller fa med till exempel da material utomlands.

E: Skulle du ha nagra speciella 6nskemal gallande just det har Helsinki and Southern
Finland-samarbetet?

L: Mm... Jo, né jag skulle mésta sjalv ocksa vara lite mera aktiv, forska i vad det nu allt
finns for mojligheter. For nog har de ju vissa grejor som man far vara med i, mot pengar
saklart. Och... men jag kan nu inte riktigt s& hir specifikt sdga vad det skulle kunna
vara men... Men att pa nagot vis, jag vet att de har dar pa flygfaltet, de har 6ppnat, men
jag vet inte att var det just den instansen eller var det Helsingfors. ..

E: Déar har 6ppnat en gemensam turistinformation tror jag.

L: Jo. Att dar skulle man pa nagot vis sékert, dar skulle det vara kiva att f& med nagon
info i den. Jag tror att dar &ar liksom Helsingfors stads egen och sedan nagon sadan dar
regional infopunkt...

E: Okej! Sedan nasta fraga: att hur stor efterfragan finns det pa att kombinera
Helsingfors med Lovisa och tvartom?

L: Hm. Det hér &r det har som dom sékert skulle veta bast i den dar andra dndan! Och
ndr vi inte sjilva riktigt sdljer sa dr det kanske nu lite svért att svara pa... Men det vet
jag ju alltsa att den storsta ar sddana har dagsbesok. Och storsta delen av vara kunder
kommer sakert anda fran huvudstadsregionen, endera via huvudstadsregionen att du
kommer just utomlands ifran eller sedan da fran ska vi saga Helsingfors och med
omnejd.

E: Jo. Har ni ndgon form av statistik pa hur mycket grupper som kommer via
Helsingfors till Lovisa?

L: Mm, jo... PorvooTours skulle sdkert ha. Nu har jag inte fatt de hir senaste... Jag har
inte sahar direkt men jag satt faktiskt igar i ett mote dar vi planerade den har
evenemangskalendern Evenemax som anvénds har av ganska manga kommuner som
hor till Svenskfinland, och dar hade dom en intressant statistik for de kan folja med att
varifran kollar méanniskorna pa de har evenemangen som vi har. Déar var da vissa
evenemang som var i topp, och var det da 90 % av besdkarna som var fran
huvudstadsregionen. Sa nog &r det ju det som... Och jag tror att mest &dr det just s& har



att man kommer pa en dagsresa. Man Gvernattar inte utan man kommer hit, och da vill
man ju saklart 4ta och dricka nagonting, och sedan besdker man eller deltar da i nagot
evenemang.

E: Jo. Vad ér alltsa den har Evenemax? Vilka regioner beror den?

L: Det ar alltsd Svenskfinland. Det ar Ostra Nyland, Vistra Nyland och sedan borde dar
annu vara Aland och Osterbotten.

E: Okej, finns den da alltsa pa natet eller?

L: Jo, det ar en sadan dar evenemangskalender. Dar ar flera av de svensksprakiga
dagstidningarna med. Det &r en sadan kombination att dd man matar in ett evenemang
dar i kalendern, med bilder och info och sadar, sa kan den dar tidningen ocksa plocka de
sedan till sin, till exempel da de trycker sin tidning, eller s kan de ha en egen
aktivitetskalender pa sin egen sida sa ar dar det dar samma. Att nar jag da fyller i har sa
far det till alla pa en gang, jag behdver inte ringa till alla hundra tidningar utan det ar en
sadan har gemensam grej. Och det har samma systemet anvands, det ar val egentligen
det dir finska... Lahtisregionen... s& det dr deras system. Men att det hir &r ndgon sorts,
de har liksom kopt det har systemet, att de hor inte ihop dnda inte. Men att de baserar
sig pa den dar samma tekniken. Det kan ju handa har sedan i nagot skede att det gar att
kombinera ocksd med den har, att den ar sadan har att den &r bade pa finska och
svenska, att den ar inte bara pa svenska utan den borde fungera bade pa finska och
svenska.

E: Okej, jag maste ta och ga och kolla pa den! Na, hurdana produkter finns det storst
efterfragan pa? Motsvarar utbudet efterfragan?

L: Vi far ju en hel del forfragningar just dar man skulle behova sddana har storre
lokaliteter just for konferenser och sadana hir... Det ir alltsi den hir foretagsgruppen.
Och det kanske vi inte riktigt kommer upp till en sadan niva som det kanske skulle
kunna finnas efterfragan pa. Och har kommer vi da ocksa till det har samma att vara
foretag har ar for mindre grupper. Nar det borjar bli mer an Gver en busslast sa da
kommer granserna redan emot, att det finns inte lokaliteter och sa. Men att sedan just
sadana har indis-méanniskor sa dem tror jag nog att vi nagorlunda bra kan serva.

E: Jo. Dom kanske vet vad de ar ute efter redan da de kommer?

L: Jo. Sedan finns det kanske ocksa en grupp som man ocksa kanske borde mera ta i
beaktande, dvs. barnfamiljer. Vi har nog nagonting for barn men det kanske borde vara
annu mera.

E: Jo. N4, hur fungerar utvecklingen av turismprodukterna?
L: Jo, det hér ar alltid den hér roliga biten... Mm, vad ska jag svara pa det nu da.
E: Hjalper ni liksom féretag med utvecklingen?

L: Jo, vi forsoker ju saklart att vara med om vi bara hinner. Och sa forsoker vi da sjalva,
det ar kanske mera i sadan har projektform, som vi testar pa olika grejer. Och just
sadana har storre som jag nu har sagt, exempelvis den dar julen som nu pa det viset har
varit tacksam att det pa nagot vis lever upp lite har, att det &r inte bara den har



sommartiden utan ocksi... Och da forsoker vi saklart med foretagare och arrangorer
utveckla. Men att det har varit den har senaste tiden ganska sahar smaskaligt. Vi har haft
ganska sma resurser pa den sidan. Det har ar en sadan sak som jag ocksa skulle ha
onskat att vi skulle ha fatt i och med den har kommunsammanslagningen lite mera
resurser till turistsidan, men fick tyvérr inte... Det skulle 4ndé finnas allt mdjligt som vi
skulle kunna utveckla hér i grannkommunerna. Ganska mycket géllande den har
utvecklingen de senaste aren sa har vi satsat pa marknadsforingen. Men att nu skulle
man igen borda ga till den har borjan och utveckla ocksa de har produkterna. Man kan
inte bara marknadsféra heller utan man maste alltid emellanat ocksa kolla att vad det ar
som man marknadsfor. Det skulle vi nu igen borda borja ta itu med. Jag hoppas att vi nu
far igang just de har olika samarbetsgrupperna, da skulle man just via deras jobb kunna
fa nagra nya produkter. Och jag tror att till exempel just den har ryska turismen och
produkter riktade ditat, for har har redan funnits flera foretagare som har tagit kontakt
och ar villiga att vara med och téanka pa det och da maste vi ju ha nagonting som vi
marknadsfor at dem.

E: Finns det mycket programtjanster och sadant?

L: N&. Det var just den har programtjansten ocksa som ar lite sddan har att det skulle det
ocksa borda finnas mera av. Just sadana hdr, till exempel pa sommaren som for ut
manniskor i skargarden och bat-, att man ska kunna hyra eller nagon sadan har
kryssningsgrej. Nu har vi ju hér fran Lovisa bara den dar kryssningen som gar ut till
sjofastningen Svartholm. Att det ar egentligen sedan dar. Och sedan kanske mera nagon
sadan hér uthyrning av kanoter eller cyklar eller mopeder eller vad man nu allt kan...
Néagon sadan har grej. Nagonting som nog finns ar fiskeguider som verkar har pa
omradet. Men att sedan att sadana har guider kanske skulle ta en lite mera ut pa aventyr.
Vi har ju till exempel en ganska mangfaldig natur har, och sadan har naturstigar finns.
Men att ménga kanske skulle vilja ha med nadgon. Nu dr de ganska sahér... utvecklade
pa det sattet att det finns den dar stigen och den &r i bra skick och dar finns kanske
informationstavlor, dar finns kanske till och med nagonting tryggt, att man pa egenhand
kan ga dem. Men att kanske det ocksa skulle finnas de som skulle 6nska att man langs
med den dar stigen ocksa gor ndgonting.

E: Jo, kanske speciellt utlanningar som inte &r vana.
L: Jo.

E: Jag hade som tema for den har undersokningen city-breaks, naturturism och
rundturer. Om man tanker pa dem, sa vad har ni for produkter? Vad saljer bast med
tanke pa de har?

L: Hm, vad ménne det skulle kunna vara... Jag tror att naturturism... Vad ska jag kalla
for naturturism. .. Det r sikert ganska mycket det hir att de dr pa egenhand. Det &r inte
annu liksom pa listorna sa att saga.

E: Ni har da liksom inte produkter alls gallande det har?

L: Na... Att det dr sedan mera, det som vi har som riktigt tjénster ar just kryssningar ut
till Svartholm och dar guidningar och aventyr for barn. Att de ar ju da helt ok.

E: Ar de populara?



L: Na det ar de som vi sjélva ocksa har hand om sa att pa det viset nog. Men att sedan
nir jag nu inte har... Hon skulle sékert veta bast den hér Gitta. Sedan har det ju blivit
populért, om man kollar den dar rundturer, jag vet inte om det nu hor till det, men att de
har 6ppna hemmen som vi har. Det finns produkter kring det for bade liksom sadana har
mindre grupper, att du kan da ga hem till ndgon och dricka kanske kopp kaffe och kolla
hur de har renoverat ett gammalt hus och sa. Det &r en sadan grej som ar pa tapeten och
har blivit en sadan har populdr grej. Och i samband med det har ocksa de har
tradgardarna utvecklats som ar éppna pa varkanten och férsommaren. Att sedan &r det
da kanske mera helt sadana har traditionella grejer, att man aker och ser pa nagon
sevardhet, kyrkor och miljoer och vyer som finns. Olika museer som finns och sa finns
héar ocksa nagra herrgardar som har 6ppet och ar en sadan sak som alltid har intresserat
manniskor. Och sedan har herrgardarna ocksa, till exempel Malmgard som finns dar i
det gamla Perna, ekologiska produkter, att de har sjélva ekologisk odling och sa saljer
de ocksa de har produkterna och det ar ocksa sadant som méanniskor tycker om.

E: Skulle du séaga att ni har nagon city-breaks turism?
L: Vantas vad betydde nu city-breaks nu ater da?
E: Na att man till exempel tar ett veckoslut och kommer hit till lugnet.

L: Just s4, jo... Jag var just pa lunch har med en arrang6r och de har da just att géra med
Lovisas historiska hus, de har som har 6ppna hem, och de skulle da aktivt vilja borja
just med det har. Eller det &r egentligen ett veckoslut som det ar, och de &r just fragan
om att man skulle kunna bli hédr och dvernatta. Men sedan det hir att man kommer... vi
har en ganska nyoppnad nattklubb, sa de har tillsammans med hotellet har nagot sadant
hér hotellpaket. Och jag tror att det har ar en sadan grej som vi borde utveckla, att man
skulle kunna komma hit och géra nagonting och Gvernatta. Och det har vi ju provat i
och med det har julprojektet till exempel. Vi har saddana har temaveckoslut, da man
forsoker baka in de hér olika evenemangen och sedan da Gvernattningen. Men att det
har inte riktigt sa har tagit, att det & nog mera den har dagsgrejen. Det har att fa
manniskor att dvernatta har ar ocksa en sadan har utmaning. Det skulle da borda finnas
nagonting intressant for bada dagarna, och det ar det som vi har markt just med det har
Lovisas historiska hus, att da finns massor med utbud att det & manga som under dagen
da de har kommit med sin familj eller nagra bekanta sager att "oj, vi har inte hunnit ga
over allt att vi skulle hemskt garna nog bli har", men att nar man inte har planerat att
man ska bli 6vernatten ar det kanske inte sa enkelt nar man en gang har kommit. Men
att det kommer nog sakert att bli mera. Sedan skulle man kanske pa sommaren gérna
stanna i nagon sadan har bed & breakfast-typs stélle, och det har vi inte s& hemskt
mycket av hdr. Det finns ndgra vandrarhem, men att... P4 sommaren vill kanske inte
turisterna alltid bo pa hotell utan de skulle mera vilja bo i nagot lite annorlunda.

E: Jo. Na sedan att hur fungerar marknadsforingen av omradet och turismprodukterna?
L: Jo, det ar nu kanske det som &r var storsta insats i det har hela som vi haller pa med.
Det ar ju vart viktigaste redskap ocksa den har broschyren dar vi forsoker plocka fram
vart utbud. Och hér finns allt egentligen da fran inkvarteringen till restaurangtjanster
och caféer, sevardheter och evenemang. Och sedan ocksa lite inbakat historia och
sadana har grejor, och Oppet tider och sa. Sedan har vi ocksa nagra paket som vi har
tagit med forsta gangen i ar, exempel pd gruppaket. Och sedan &ar en annan stor
marknadsforingskanal da saklart internetsidorna. Och sedan da de har olika méassorna



som vi aker pa. Det har ar ju sadan har ska vi saga normal marknadsforing som staden
star sjalv for. Vi har inte haft ett sadant system att vi tar betalt av foretagare utan vi
forsoker da pa det viset neutralt och jamlikt ta fram foretag och arrangorer.

E: Ar det liksom ni som valjer dem eller far de sjalva siga att de vill vara med?

L: Jo, vi véljer och sedan beror det ocksa lite pa att vad som ar trenden och vad det finns
efterfragan pa, och nu &r det just det har temat med tradgardar och gamla hus och det
har som &r Lovisas grej, och saklart ocksa lite historia som Svartholm och det har. Men
att nu ar det ganska mycket sadant som vi sjalva i sista hand bestammer.

E: Mm. Ordnar ni sjalva nagra typ workshoppar och liknande?

L: Na det har mera gatt via PorvooTours. Sjalva har vi inte gjort det, men att vi maste ta
och kolla har nu att hur det blir, nar det nu lite kanske & omorganisering hér, att om
man skulle kunna ordna ndgon sorts sddana hir grejer... Jag tror redan att i och med att
man mera skulle forsoka satsa pa att ha sadana har foretagsgrupper, den vagen ocksa
skulle fa... Och sedan ockséd den vdgen kanske f& ihop ocksa kanske bara vissa foretag
som skulle vara villiga att satta nagon slant ocksa sjalva med i det har. For inte kan vi ju
heller sta for all marknadsforing, och foretagen har ju ocksa saklart sin egen
marknadsforing att inte finns har sadana foretag som inte skulle géra nagon egen
marknadsforing och enbart tdnka att dom &r med hér liksom via 0ss.

E: Jo. Sedan tankte jag annu fraga att hur inverkar sasongerna, ar det liksom sommaren
som dr viktigast?

L: Jo, det & nog sommaren som & viktigast for oss. Och sedan saklart i och med den har
julen lyfts, att vi tyckte har 2009 att det var nog mest besokare nu nér vi hade den hér
tredrs- pa gang. Och sedan har vi ju da hotellet har som i fjol Gppnade en sadan har rysk
portal, och via den har det da kommit ganska manga ryska och nu hade de da som sagt,
var det dver fyrahundra har 6ver helgerna. Vilket ar i var kategori ganska mycket, en
ganska stor mangd. Sa darfor ar det nu meningen att vi ska borja fundera tillsammans pa
nagon marknadsforingsgrej och produktutveckling.

E: Var det alltsa pa julen nu som de har évernattade?

L: Jo, eller det blev vél alltsa nyaret och trettondagen som de firar. Och har finns ocksa
andra sadana har, till exempel dar i Perna finns en stugby som redan lange har hallit pa
med sadant har at ryska turister. Jag tror att om man pa nagot satt kanske skulle
kombinera det har sa far man en sadan har liten topp just over jul och nyar. Men att
sedan da resten av vintern ar nagonting att fundera pa.

E: Mm. Har ni alls liksom, fritidsturism eller foretagsturism da?

L: Jo... Na inte nu pé det viset, for den dr nog sd utmanande hér, att okej nu skulle man
ha haft en helt ypperlig vinter for grejor, men att om man tanker lite bakat har de senaste
aren sa har forsta snon kommit nagon gang i slutet pa januari. Sa det borde finnas nagon
sadan aktivitet som skulle lampa sig oberoende om det ar sno eller inte. Och dar ar ju
saklart Lappland och alla de har stora skidcentren som &nda drar sa att kanske det inte
annu riktigt ar var tid, men att kanske nagon gang. Men att nu &r det den har sommaren
och den tiden som géller for oss.



E: Jo. Na det var ganska langt det som jag tankte fraga. Finns det ndgonting géllande
amnet som du annu skulle vilja tillagga?

L: Hm... Inte vet jag... Man kan ju prata om det har hela dagen!



Porvoon Matkailu, Pipsa Kyostio, 13.1.2010
E: Jos ensimméiseksi haluaisitte kertoa vahan taustatietoja itsestasi?

P: Olen ollut Porvoossa matkailupaallikkéna kohta kaksi vuotta, eli aloitin 2008
huhtikuussa. Sitd ennen Kotkassa samassa tehtdvassa. Mitd muuta taustaa?

E: Oletko opiskellut tité alaa?

P: Jo, olen valmistautunut Haaga instituutista aikoinaan, vuonna 1995. Ja olen ollut
kylla sen jélkeen alalla kaiken aikaa. Valilla itsekin matkailuyrittgjand, ja silla lailla
pyoOrinyt ndissa merkeissé.

E: Okei! No, ensimmaéinen kysymys on, ettd mita uskotte motivoivan kavijoita tulemaan
juuri Porvooseen?

P: Puhutaanko nyt sekd kotimaisista ettd ulkomaisista ihan yleisesti?
E: Jo, voitte kertoa niistéd ihan erikseen.

P: Jo, jos ajatellaan vield sita ettd motivoida tulla Porvooseen niin tavallaan Helsingin
nakokulmasta vai yleisesti?

E: Yleisesti.

P: Jo, no kyllahan Porvoossa se ykkosjuttu on Vanha Kaupunki. Vanha Porvoo on se
mink& moni haluaa nahd&. Moni sitten miettii ettd mit& kaikkea he tekevat siind ohessa.
Se on niin kun tdmén yksittdismatkailijan, ja toki ryhméamatkailijoidenkin ehdoton
karki. Sitten kun aletaan puhua tydmatkustuksesta ja yritysryhmisté, niin sitten niilla on
paljon selvemmin myds muita intresseja. Etta sitten he tulevat pitdmaan kokousta
jonnekin ja ohjelmapalveluja siihen yhteyteen — ruokailuja ja niin edelleen. Mutta niin
kuin téllaiset yhdistys retkiryhmat ja yksittaismatkailijat haluaa néhda VVanhan Porvoon
ja riippuen siitd kuinka paljon heilld on aikaa he sitten ehkd yhdistdd muita asioita.
Kesélla uskoisin ndita viela enemman mutta talvella jos se aika on tiukka niin ne paljolti
kay tuossa ja sitten ruokailu.

E: Niin just, ettd se Vanha Kaupunki on se vetovoimatekija taalla.

P: Kylla se on. Tietysti myos riippuu siitd ajankohdasta, ettd jos on joku tapahtuma tai
joku sen tyyppinen erillinen intressi niin sitten voidaan enemmé&n myods sit4
tarkoituksena pitad silmalla.

E: Okei jo. No haluaisitteko kertoa vdhan siitd ettd miten matkailuelinkeino toimii
alueella?

P: Jo, ett4 tavallaan miten tdma on organisoitu?
E: Niin.

P: Jo, meilld on silld tavalla ettd meid&n toimisto, eli kaupungin matkailutoimisto,
huolehtii ennen kaikkea niin kuin imago-markkinoinnista ja palvelee sitten néité
yksittadismatkailijoita. Ja toki sitten matkailun kehittdmistd yleensa. Sitten meilld on
yhteistyékumppani Porvoo Tours, joka on yksityinen yritys joka sitten paljolti huolehtii



ryhméamatkailusta, eli ndistéd retkipaketeista, yritysryhmistd. Ja sitten matkailuyritykset
tietysti omalla tavallaan aine valikoiden tekee yhteistyOtd, riippuen tilanteesta, heidén
tai meidan, tai sitten ollaan niin kun kaikki tekeméssa tiettyja markkinointikuvioita. Ja
sitten meilld on laajempaa yhteistyota eri kumppaneiden kassa ettd meilld on ryhmé joka
kanssa toimitaan sinne itddn péin, eli eteldinen kymenlaakso. Erityisesti tiettyjen
kohderyhmien osalta joita nyt on ollut viime vuosina, niin veneilijat ja
moottoripyorailijat. Ja sitten vieldkin laajempi ryhméa on juuri tdmé Helsinki ja Etela-
Suomi yhteisty6ryhma jonka kanssa sitten tehddén yhteistyotd. L&hinndhan ne ovat
sitten ulkomaan markkinoihin liittyvaa toimenpiteita.

E: Onko teilla t4alla myyntitoimintaa?

P: Meill& on ihan vaan jotain pientd. Myyd&an jotakin pienta lippua tai korttia tai muuta
etta varsinaisesti me ei myyda tuosta tiskiltd niin kun matkailu tuotteita. Me voidaan
buukata niitd asiakkaalle jos se on tuossa tiskin aarellda ja kysyy majoitusta niin me
soitetaan sitten asiakkaan puolesta majoituskohteeseen ja tehdddn se varaus sinne tai
jostakin muusta tuotteesta, mutta me ei rahasteta sita tassa. Ja tdmé on tdma nykyinen
toimintaformaatti, ettd meilldhdn on muutos kaynnissa. Ettd todenndkdisesti ensi
viikolla kaupunginhallituksessa hyvaksyttavana se etté taidetehtaan ympérille rakentuva
toimintamalli jossa me entistd tehokkaammin tehdd&dn ndma kaikki toiminnot saman
katon alla. Jos se hyvaksytaan. Siind vaiheessa meidan taytyy ikaan kuin tehda sita
tyonjakoa ettd kuka tekee mita siind.

E: Oliko se niin ett teista siis tulee osakeyhtio jos tdmé hyvaksytaan?

P: Jo, jos se toteutuu silla esityksella niin Porvoon kaupunki ulkoistaa matkailutoimen ja
osakeyhti¢ alkaa hoitaa sité.

E: Se on varmaan mielenkiintoinen muutos!
P: Jo, kyll&.

E: Jo, no tuota kohdistuuko tdman alueen matkailuelinkeino enemman kotimaisille vai
ulkomaalaisille matkailijoille?

P: Seka ettd. Kyll4& se varmaan, jos ruvetaan laskemaan volyymid, niin enemman
alueella liikkuu kotimaisia. Sen ndkee majoitustilastoista ja muista kavijatilastoista.
Vaikka meidén toimiston kavijoistd noin puolet on ulkomaalaisia. Mutta jos me
ajatellaan Porvoon asiakaskuntaa ja sitd matkailutuloa niin suurempi osa tulee
kotimaisilta asiakkailta.

E: Onko teill& jotain strategioita saamaan ulkomaalaisia tai kotimaisia matkailijoita
tanne?

P: Jo, silla lailla ettd on pohdittu sita ettd Uudenmaan liitollahan on yhteinen strategia
joka linjaa sitd niitd yleislinjauksia matkailun osalta, ja sitten tietysti meilld on
itsellamme myods suunnitelma. On tehty tiettyja strategisia valintoja ja sitten niiden
perusteella tehddan aina vuosillinen toimintasuunnitelma. Kylla meidan suunnitelmaan
sisdltyy seka kotimaiset ettd ulkomaiset mutta ulkomaisten kohdalla meidén on selkeésti
pakko panostaa, keskittdd meidan rahoja. Me ei voida tehdd ulkomaan markkinointi
kaikkialle ettd me ollaan valittu sitten tietyt kohdemaat jotka on erityisesti..



E: Jo. Onko teilld jotain tilastotietoja siitd ettd miten paljon, tai kuinka suuri osa
vierailijoista on ulkomaalaisia?

P: Jo, riippuu mita tilastoa katsotaan, ettd yOpymistilastoissa, nyt kun mind akkia
muistelen, niin meilla on véhén yli 100 000 kotimaista yopymista ja 40 000 ulkomaista
yopymista. Erilaisilla tilastoluvuilla ne erotellaan mutta kaikissa tilastoissa ei.

E: Jo. No tuota, voisitteko kertoa jotain Porvoon vahvuuksista ja heikkouksista?
P: Matkailussa taas yleensa vai?

E: Jo, esimerkiksi kohteista ja vetovoimatekijoistd, mitd vahvuuksia ja heikkouksia
Ioytyy koko matkailuelinkeinossa, esimerkiksi yrityksissa tai yhteisty0ssa tai..

P: Jo. Vahvuuksia on tietysti se ettd Porvoolla on hyvin vahva matkailuimago. Siita on
hyva lahted. Ja toinen erittdin térked tekija on sijainti, eli me ollaan niin lahelld
Helsinkid ettd ollaan selke&sti sellainen pdivéretkikohde Helsingistd jossa
matkailuvolyymit on ihan jotain muuta. N&ma on kaksi erittdin hyvaa asiaa. Se
matkailuimago nojaa paljon Vanhan Porvoon varaan ja siitd ollaan tosi ylpeitd, se on
jotain ainutlaatuista ja aitoa, oikeata, ja silla lailla hyva asia. Meilld on muita
vahvuuksiakin matkailullisesti, mutta ne eivat ehka tule niin selkedsti esille. Puhutaan
historian lisaksi paljon luonnosta, mutta se on asia, ettd ne kavijat jotka on jo kdyneet
Porvoossa tai jotka ovat erityisen kiinnostuneita, 16ytd4 sen luonnon paremmin kuin se
perus turisti joka tulee Porvooseen. Meilld o myds paljon yritystoimijoita, mutta meidan
heikkous on se ettd meilla ei ole paljon isoja toimijoita. Jos me ajatellaan jotain muita
paikkakuntia josta 16ytyy enemman sellaisia isoja vetureita jotka sitten taas vetaa ja
Ioytdd symbioosia néitten, isot ja pienet keskenddn. Se on selkedsti semmoinen asia.
Toki tulevaisuus nédyttdd sen ettd kasvaako joku kenties nyt keski- tai suuri sitten
isommaksi, mutta Haikon lisdksi semmoista todella isoa toimijaa niin ei 16ydy. Sitten
toinen, jos tuota askeistd pidetddn heikkoutena, niin on varmaan se ettd on tiettyja
kohderyhmi& joille meilld on ehkd vaikea l6yt4d semmoisia top-tuotteita. Jos me
ajatellaan esimerkiksi lapsia ja nuoria. Meilld on asioita jotka ollaan kehitetty viime
vuosina ja on varmasti sellaisia heitékin kiinnostavia kohteita mutta meilld ei ole
sellaista todellista houkutuslintua esimerkiksi lapsille. Sama patee myds tapahtumien
osalta, ettd meilld on paljon pieni& tapahtumia mutta meilld ei ole sellaista tapahtumaa
joka olisi valtakunnallisesti valtavan tunnettu. Ett4 nd&mé nyt tulee ainakin mieleen.

E: Jo. Onko alueella kapasiteetteja joita pitdisi nostaa esille tai joiden myyntia voitaisiin
koordinoida esimerkiksi alueorganisaatioiden kautta? Esimerkiksi yrityksia..

P: Kylla varmasti aina silla sektorilla 10ytyy mahdollisuuksia lisad, ettd se ei ole
varmaan koskaan niin kun valmis. Nyt mietitaan td4ll& mahdollisen uuden organisaation
myo6td myos niitd keinoja. Yksi asia mikd meidan pitad ottaa viela paremmin jatkossa
haltuun, on nimenomaan se sédhkdinen puoli, ja sitd kautta sen tiedon jakamisen liséksi
myds se myyminen. Eli nyt esimerkiksi meidan nettisivut ovat hyvin perinteiset ja
staattiset silld tavalla ettd sitd kautta ei voi buukata mitddn, puhumattakaan
maksamisesta. Tdma on se puoli mitd me ollaan mietitty myo6s alueellisesti, ettd meidan
taytyy siihen panostaa. Nyt oikeastaan on niin kuin kaynnistynyt se tyd, mutta miten se
sitten toteutetaan, niin siind asiassa me ollaan vahén jaaty odottamaan tat4 mahdollista
uudelleen organisoitumista, tdma yhtiokuvio. Ei olla haluttu ryntéilld sitten niisséa
merkeissa. Ja sitd yhteistyotdhan meilld on, dsken mainitsin sen Kaakkois-Suomen esite



Helsinki ja Eteld-Suomi, mutta meill& on myds semmoinen hyvin tiivis akseli Loviisan
kanssa. Tehddan sitten asioita, esimerkiksi nyt ensi viikolla matkamessut, yhdessa
nimenomaan Loviisan kanssa. Ja sitten meilld on toimenpiteitd ja télle vuodelle myos
rahoitusta tai viime vuonna kaynnistyi tdmmdinen meidan yhteinen rahoituskuvio
nimenomaan tallaisista alueellisista yhteistyokuvioista mitd on toki tehty alueella
aikaisemminkin siella Porvoo Toursin toimesta ja nyt tehdd&n Loviisan kanssa itse ja
Porvoo Tours toteuttaa tiettyja osioita sieltd. Tdma on aika semmoinen amebamainen
rakenne, joka koko aika.., luulen ettd tdma on matkailukentalla aika yleistd nyt, ettd
haetaan yhteistydkumppaneita eri asioissa, erilaisia kumppaneita, aina ne joiden intressit
kohtaa niin ikddn kun liputtaa voimavaransa ja tekee yhdessa.

E: Mm, olisiko jotain sellaisia kapasiteetteja joita voitaisiin hyddyntad Helsingin ja
Porvoon yhteisty6ssa, jota ei vield ole nostettu esille?

P: Jo, kylla varmastikin jos me ajatellaan Hesan nédkokulmasta, niin sitd yhteistyota on
tehty. Me ollaan oltu hyvin tyytyvéisia siihen, mutta ehk& me voidaan tulla siihen viela
dynaamisemmin mukaan sitten jatkossa. Myos just sen sdéhkdisen myynninkin myota. Ja
tietysti siind on jos me ajatellaan Helsingin n&kokulmasta, silloin puhutaan paljon
tosiaan ulkomaalaisista turisteista jotka on Hesassa ja haluaa paivaseltaan kayda jossain
ja ovat sitten I6ytaneet Porvoon kohteeksi. Monille se on, kuin kuka tahansa joka menee
eka kertaa jonnekin ulkomailla suurkaupunkiin, Pariisissa kaikki haluaa nédhda Eiffel-
tornin, niin varmaan Porvoon kohdalla tulee olemaan pitkd&n niin ettd silla ensi
kaynnillad halutaan nahdd Vanhaa Porvoota. Ja sitd kautta sellainen valtavan raju muu
tuotteistaminen ei ehk& saavuta suuria volyymeja. Mutta jos sieltd 10ytyy jotakin joka
toteutuu ilman etté siind esimerkiksi yrittajalle tulee suuri riski niin mika ettei. Ja sitten
kaiken kaikkiaan sita yhteisty6t4 varmisti voidaan jatkossa hiota ja miettid mitd muuta
sieltd I0ytyisi. Etta nyt tietysti ollaan aina sellaisen rajallisen budjetin kanssa liikkeell,
ja kun me tarkastellaan vuosittain sitd mitd Helsingin toimiston kanssa tehddén, niin
tehtéisiin paljon enemmén jos siind olisi enemman liikkumavaraa siina budjetissa.

E: Jo. Tuota kun sanoit ettd tadssd on yhteistyotd alueella ja verkostoja, niin uskotteko
ettd ne antavat lisdarvoa matkailijoille?

P: Mm, matkailija ei vélttdmatta nde sitten tavallaan sitd varsinaista yhteistyota, mutta
se nakee sen tuloksen, ettd silla tavalla toki. Ja olen n&hnyt sen aina niin, ettd se
yhteisty® on hirvean tarkeatd matkailualalla. Se klassinen toteamus etta ei matkailija néae
niitd kuntarajoja, se pitdd edelleen paikkansa. Matkailijalle pitdd kaikki tehd&
mahdollisimman helpoksi, ettd se ldytda sen tiedon ja silleen ettd sen on helppo
matkustaa ja se tietdd mité se tekee. Ja jos tdma yhteisty0d edesauttaa naitd asioita niin se
on aina iso asia.

E: Jo, no mill4 tavoin padkaupunkiseudun kaupungit ja alueet voivat parhaiten
hy6dyntad toisiaan?

P: Jo, no kaytdnnéssd se on ollut paljon sitd ettd ollaan tietyssa
markkinointimateriaalissa samoissa kansissa ja tehddén tiettyja
markkinointitoimenpiteitd yhdessd. Mita sitten milloinkin valitaan, niin se vahan
vaihtelee vuosittain.

E: Jo, no jos ajatellaan tatd paakaupunkiseudun tai Eteld-Suomen alueen yhteistyota,
niin olisiko teill4 jotain toivomuksia siihen yhteistyon suhteen?



P: Olemme olleet hyvin tyytyvéisia Helsingin haluun tehda yhteisty6té naapurialueiden
kanssa. Olisi mielenkiintoista olla enemmé&nkin mukana, mutta ulkomaan
markkinointimme  keskittyy  vain  muutamaan = maahan, joten = monta
yhteistydmahdollisuutta jaa kayttamatta.

E: Missa méérin tulee kysymyksia yhdistdd Helsinkid Porvooseen, ja missda méarin
Helsingista generoituu kotimaisia/ulkomaisia ryhmid Porvooseen?

P: IThmiset kysyvét harvoin Hesan yhdistdmiskysymyksia meilta. Helsinki tunnetaan sen
verran hyvin - kotimaiset yksittaismatkailijat l[&hinna hakevat meiltd Helsingin kartan tai
esitteen. Uskon, ettd kysymyksid tulee enemmadn Hesalle koskien Porvoota tai
paivéretkikohteita ldhelld. Na&in etenkin ulkomaalaisilta, jotka viettdvdat Hesassa
useampia paivia. Luullakseni kotimaiset ryhmét harvemmin yhdistdvat Hesan ja
Porvoon. Nailla matkoilla aikataulu on yleensa niin tiukka. Ulkomaalaiset ryhmat voivat
nain tehdakin erityisesti risteilymatkustajat ja ehképa incentive-ryhmat. Tarkkoja
lukumé&aratietoja minulla ei valitettavasti ole, mutta muutama vuosi vanhan
kavijatutkimuksen mukaan 45 % Porvoon (=Itd-Uudenmaan) matkailijoista tuli
Uudenmaan maakunnasta eli padosin paakaupunkiseudulta (ks. www.porvoo.fi/matkailu
-> Matkailun ammattilaiset -> Itd&-Uudenmaan matkailututkimus 2006-2007). Mutta
nama turistit siis asuvat Uudellamaalla eli eivét ole niita jotka matkailullisesti yhdistavéat
Porvoon ja paékaupunkiseudun. Sama ongelma on uudessa tulo +
tyollisyystutkimuksessa, johon viittasin keskustelussamme: se selvittdd matkailijan
kotipaikkakunnan, mutta ei sitd, mitd muita paikkakuntia matkaan liittyy.

E: Vastaako matkailutuotteiden tarjonta mielestdnne kysyntaa?

P: No tietysti jos taas mietitddn yritysmatkailun nakékulmasta, niin riippuu tietysti mita
haetaan, minkalaista ohjelmapalvelua tai muuta, se nyt on selvé etta talvella meilla ei
ole millek&an asiakkaalle takuuvarmaa talvea tai jotakin tiettyd tuoteosa-aluetta, mutta
silloin sekinhdn on sitten tietysti tiedossa asiakkaalla ettd se valitsee sellaisen
paikkakunnan misté se 16ytyy.

E: Jo, no miten matkailutuotteiden tuotekehitys toimii alueella?

P: Se toimii varmaan seka asiakaslahtdisesti ettd niin kun tekijalahtdisesti. Tiettyja
asioita kehitetddn kun saadaan sita asiakaspalautetta, etté sitd kautta huomataan aukkoja
tai parannustarpeita. Mutta sitten on niitakin jossa niin kun itse mietitdan alusta lahtien
ettd mit4 tarvittaisiin. Todellisia tekijoitdhdn on kentalla olevat yritykset eli hehén
paasdantoisesti sen tuotekehityksen tekee ja hyvin monissa tapauksissa itsendisesti.
Mutta sitten taas jos me havaitaan semmoinen joku aukko tai just sen asiakaspalautteen
myo6tad kuullaan, niin sitten valilla mietitddn nditd asioita yhteisestikin. Ja varmasti
Porvoo Tours on hyvin aktiivinen sen ryhmaétuotteistuksen osalta ja tiedetdénkin ettd he
vuosittain sitd omaa tuotantoaan uusii ja jatkuvasti seuraa sitd omaa palautettaan ja
tekee tiiviisti yhteistyota kentdn kanssa. Ja joskushan meilld on sitten apuna myds, kun
rahaahan monesti myos kaivataan tdmmaisissa tilanteissa, niin joidenkin hankkeiden
kautta on sitten myos ldhdetty miettimdan. Joulu on varmaankin aika hyvé esimerkki
siitd, joulun markkinoiminen ja tuotteistaminen, joka nyt kolmevuotisella hankkeella on
viime aikoina tehty.


http://www.porvoo.fi/matkailu

E: Jo. No jos ajatellaan ndita teemoja — city-breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut — niin
mitka tuotteet myyvét parhaiten?

P: Me ollaan joissakin tilanteissa kun on tarvinnut esimerkiksi markkinoinnin
yhteydesséd tehdd t&td valintaa niin tehty valinta nimenomaan siihen city-breaks
suuntaan. Mutta miksi ei, jos kesalla ajatellaan téllaista kiertoajelumatkailijaa, niin
siindhén Porvoo tavallaan on city-break sielld joukossa, ettd tuota miten sitd nyt
nadhdaan. Mutta varmaan paljoltikin niin ett4d Helsingin city-breaksin markkinointiin
yhdistyen niin kun meille tapahtuu t&t4 matkailua ulkomaalaisten osalta.

E: Onko teilla sitten jotain luontomatkailukohteita tai tuleeko tanne luontomatkailijoita?

P: Siella businessmatkailupuolella ohjelmapalveluyritykset on kunnostautunut sill4
sektorilla. Mutta jos me ajatellaan esimerkiksi naita yksittaismatkailijoita, niin harvempi
tulee Porvooseen jonkun luontoeldmyksen janossa. Toki tietysti luonto on meillg, jos
me ajatellaan yleismaailmallisesti, niin se on hirvean lasna kaikkialla. Porvoo on niin
pieni kaupunki, ja jollekin se voi syntya vaikka siitd ettd se Helsingista tulee Runeberg-
aluksilla Porvoon saaristoon, saaristoa ihaillen. Mutta eih&n meille kukaan esimerkiksi
tule vaeltamaan, jos me ajatellaan tdmmoisesta nékokulmasta. Meill4 ei ole edes
semmoisia edellytyksid, puhuisin silloin melkein enemman semmoisista pienista
retkistd, esimerkiksi lintutornilla kdymisté tai kavelysta jonkun mokkiloman yhteydessa,
pienelld luontopolulla. Mutta meilla ei ole edes, todellakaan mitdén vaellusreitteja.
Mutta saaristoon rooli tassé varmaan korostuu, etté veneilijoitten nakdkulmasta, niin ne
jotka pystyy saavuttamaan saaristoa, niin heille varmasti avautuu luontomatkailu sitten
toisesta vinkkelista.

E: Jo, no miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii?

P: No aluemarkkinointi, niin kuin sanoinkin, niin se on meidan yksia paatehtavia. Mutta
muuten yritykset tekevat paljolti sitd omaa markkinointia, ja sitten tietyissa yhteyksissa
me lydddan voimavarat yhteen ja tehd&an sitd yhteistydssa yritysten kanssa. Mutta
tdmmadinen yleismarkkinointi on sitd mitd me toteutetaan meidan toimiston toimesta. Ja
miten sitd tehd&n, niin kun sanoin ettd meill& on se vuosittainen toimintasuunnitelma
johon kuulu tietystikin niita tiettyja materiaalituotantoa taustalla ja sitten osallistumisia
eri messuille ja work-shoppeihin. Erilainen mainonta eri vélineissé. Ja sitten tietysti
tdnne ndma henkilokohtainen myyntityo, erilaiset tutustumiskéynnit, mediavierailut ja
niin edelleen, taalla jossa ollaan sitten yhteistydkumppaneita.

E: Teillahan uusiintui se teidan esite viime vuonna?

P: Jo, se viime vuoden esite oli hyvin paksu kun se oli koko alueen, niin kun Ita-
Uusimaa. Mutta nyt talle vuodelle ollaan tehty oma esite, Porvoon esite, ja Loviisa on
tehnyt oman.

E: Ok, huomasiko siita viime vuotisesta etté se olisi markkinoinut aluetta hyvin?

P: Jo, no jos me puhutaan esitteestd, niin siindhdn on aina A ja O se jakelu, ettd mihin
sitd kéaytetadn. Se on meidan térkein tyokalu markkinoinnissa. Mutta se ei auta meité
yht&én ettd meilld on kasa esitteitd nurkassa, laatikkovuori, vaan meidan pitdd miettia
ettd miten se jaetaan. Ettd mihin me osallistutaan ettd me saadaan se ihmisille ja miten
ihmiset tietavat ettd meilld on se ja saavat sen kasiinsd. Olen aina sanonut sen etta
minulla on kauhistus se ettd tehd&an esite ja sitten laatikot j&& jonkun huoneen



nurkkaan. Silloin se on epdonnistunutta se markkinointi. Ett4 hirved miettiminen etta
miten me I0ydetdén ne ihmiset jotka sité tarvitsee.

E: Jo. Sitten vield mietin ettd miten sesongit vaikuttavat Porvoon matkailuun ja
kavijamaaraan?

P: Jo, kylla meilld on sesonkivaihteluita, huomattavatkin sellaiset. Etta jos me ajatellaan
sitd, niin kesdhan toimii, kesd alkaa sieltd toukokuulta pa&sééntdisesti ryhmien
merkeissd, ryhméat matkustavat paljon toukokuussa. Silloin alkaa myos risteilyryhmét
vierailla Porvoossa. Pikkuhiljaa sitten sieltd kesakuusta myos yksittdismatkailijat, niin
ettd loppukesasta suomalaiset matkailijat paaty siihen koulujen alkuun tai putoaa
huomattavasti sen jalkeen. Ulkomaalaisia tulee vield sen jalkeen samaten taas ryhmié
jotka tekee reissujansa silloin syksylla. Ja sitten joulu on se seuraava sesonki. Joulun
aika sieltd marraskuusta jouluun, plus sitten vield vuoden alusta venaléisten
joulusesonki. Ja yritysmatkailijathan hieman eri tavalla sitten taas rytmittyy téhan
vuoteen, toi dskeinen suunnilleen sen vapaa-ajan matkustuksen nékokulmasta. Mutta
yritysmatkailijathan tietysti.. siitd nakokulmasta kesakuu, heindkuu on sitten jo
hiljaisempi ja ihan alkuvuosi, se vuodenvaihde- joulun tienoon. Mutta muuten se
ripottautuu siihen sitten tavallaan niin kun yritysten kalentereiden mukaan tasaisesti
ympdri vuoden.

E: Jo. Sitten minun kysymykset on loppu.
P: Okei! J&iko sinua mietityttadd joku kohta?
E: No, ei oikeastaan.. Olisiko teill& jotain lisattdvaa tdhan aiheeseen?

P: Mietin ettd mika on sielld sellaista mik& auttaisi nyt sinun toimeksiantajan
nakokulmasta. Mita Helsinki haluaa erityisesti tietdd? Onko kysymys siita ettd toimiiko
se yhteisty9?

E: Ne haluaa etsid just kapasiteetteja joita voitaisiin hyodyntdd, esimerkiksi just
kiertoajeluiden, luontomatkailun tai city-breaksin suhteen. Helsinki haluaa etta
matkailijat jaisi pidemmille vierailuille ja tehda vaikka péivaretkia sielta sitten.

P: Just. Jo, no just sen luontomatkailun nakokulmasta ajattelin &kkia, ettd se on
varmasti, niin kun dsken totesin, siella on se meritieyhteys Porvooseen. Silla sektorilla
minulla on erittdin vaikeata 10ytd4 sellaista volyymituotetta muuten. Sitten taas
kiertomatkailu nythan Helsinki Expert on jarjestanyt kesasesonkiaikaan néitéa bussiretkia
Porvooseen. Ja silla tavalla nimenomaan niin kun péivékayntiin. Ja myos ndma laivurit,
Royal-Line oli hyvin aktiivinen viime kesana ja tarjosi myos sita vaihtoehtoa etta sielta
paluumatkan saattoi tehdd bussilla, ettd Helsingistd ensin vesiteitse tdnne ja paluu
bussilla. Siind mielessa myos kenttd on ollut ihailtavan aktiivinen. Ehk& yksi janna
tekij& sithen luontomatkailuun liittyen on Soderskérin majakka joka on Porvoon
puolella mutta toistaiseksi pelkastddn Helsingin suunnalta liikenndintid, eli sieltd
kauppatorilta on ollut 1&hd6t ja paluut. Etta siind ikd4n kuin piipahdetaan Porvoossa,
mutta palataan varsinaisesti tdallad kaymattad Helsinkiin. Se on hieno kohde. Ei tietysti
tule kestdmdin mitddn hirveitd massoja, ja sielld luonto asetta ne tietyt rajoituksensa.
Mutta siihen halutaan nyt satsata ja se on my0s asia jota me t&ssd itse asiassa ensi
kuussa tavataan niissa merkeissé ja mietitddn myds sen lisatuotteistamista, sita ettd mité



se kestdd ja mita siella voisi olla. Ja tdhén yhteyteen olen pyytanyt myés Helsingin
edustajan paikalle, koska nimenomaan se liikennginti tapahtuu sielta.

E: Jo. No sitten Helsinki miettii just naitd ulkomaalaisia, ettd haluaako alueet
ulkomaalaisia kévijoitd alueelleen vai kohdistuuko markkinointi enemman vain
kotimaisille vierailijoille?

P: Meilld ei ainakaan ole mitddn esteitd sille. Todellakin ulkomaalaiset
kansallisuudestaan riippumatta on tervetulleita. Tietysti itse mietitddn sitd aina taalla,
etta yritetddn ajatella ulkomaalaisten silmin. Minulla oli esimerkiksi silloin kun me
aloitettiin Venajan markkinoinnin, niin mina funtsin sitd, ettd mit& venaldiset niin kun...
Jos me ajatellaan Pietarin loistoa esimerkiksi, niin mit4 venéléiset ndkee Porvoossa? Etta
onko niitten silmissa meidéan ranta-aitat jotka on se meidén bravuuri moneen maahan,
niin onko se niitten silmiss& vaan rivist0 jotain vanhoja latoja, ettd kiinnostaako niitéa
ollenkaan tdmmaoinen vai onko tdma ensinndkin jotain aika koyhan nakdista. Mutta
kyll& me ollaan haasteltu niin niita matkailijoita kun matkailutoimistovake&kin, niin se
historia jota Porvoosta loytyy ja kun sieltd l6ytyy myds erittdin voimakkaita
kiinnekohtia Vendjan historiaan, niin on heidan nakdkulmasta kiinnostavaa. Ja tavallaan
tdmmadinen puukaupunkikulttuuri joka VVanhassa Porvoossa on niin he kokevat sen kylla
kiehtovana. Ett4 ei luojan kiitos ollutkaan vaan rivistd vanhoja réttel6ita. Etté se on ollut
jannd asia huomata, mutta aluksi olin varuillaan ja jos me ajatellaan my6s muita
esimerkiksi keskieurooppalaisia kaupunkia kun heidan historia ja kulttuuri ulottuu
pitkalle aikakauteen mitd me ei voida télla edes osoittaa, ja on paljon mahtipontisempaa
siellakin. Mutta tdma on erilaista, ja sithenh&n matkailu perustuu etté on erilaista kun se
mité Pariisissa tai muualla on.. Se on ollut iloista huomata ettd kylla ulkomaalaisetkin
tykkad kdyda Porvoossa. Sitten tavallaan tdmé& mittakaava kun tdmé& kaupunki on néin
pieni, pikkuruinen kaupunki, ettd mitd mina itse yritdn tuoda myds joissakin kohti
markkinointia sopivasti esille ettd me ei yritdkdan olla niin kun mitenk&én iso kaupunki
vaikka Suomen mittakaavassa, no me ollaan sellainen keskisuuri. Mutta ulkomaalainen
enemminkin ehkd mieluummin haluaa myos vierailla semmoisessa pikkukaupungissa.
Ja tdssd kun on kaikki silla tavalla kavelyetaisyydelld ja mukavasti taskussa, eli
sellainen sopiva péivaretkikohde. Niin siihen huutoon yritdimme vastata kaiken aikaa.
Saa meilla olla yotakin mutta ollaan myds tyytyvaisia ndista paivékavijoista.

E: Okei jo!

P: Jos tuotteistuksen nékokulmasta vield, niin tdssé on niin kun semmoinen vaikeus
varmastikin, ettd mehdan voitaisi tehdd vaikka minkalaisia kokonaisuuksia téllaiseen
paivdmatkaan. Mutta sitten toisaalta, niin ollaan havaittu myds sellainen asia, ettd
ihmiset haluaa paljoltikin tehdd omassa aikataulussaan asioita. Ettd yksittéinen
matkailija ei valttaméattd halua lyoda kiinni sitd aikatauluansa etta okei jos hénen pitaisi
olla kello kymmenelta t&alla ja sitten tapahtuu sita ja sitten taté ja tuota. Etta vaikka silla
olisi joku pieni valiaika siin& valissa ja sitten taas jotakin ja sitten pois siihen ja siihen
aikaan, niin se ei valttamattad toimi. Ettd me tarjotaan niin kun elementtejé siihen etté he
voivat tehdd téllaisen oman aikataulun. Keséaikaan meill4 on pdivittdin kiertokavelyt
Vanhassa Porvoossa ja sitten se matkailija rytmittdd sen paivénsa siihen ympérille jos
hén haluaa osallistua. Mutta kaksikieliset kiertokévelyt ovat sellaisia ettd niissd, jos
mietin itse viime vuotista niin vedin itse yhden viikon ajan joka pdivé, niin se riippuu
paivasta. Oli sellaisia pdivid milloin oli pelkastadn ulkomaalaisia kuuntelemassa. Mutta
sitten on toki ollut myds sellaisia ettd suurin osa ryhmaésté on ollut suomalaisia ja sitten



sielld on ollut vaikka vain yksi ulkomaalainen. Mutta se on myo6s asia tietysti mita
meidan taytyy entistd voimallisemmin tuoda esille, ettd timmoinen mahdollisuus on,
ettd kaikki ei valttamatta sité edes tieda. Etta silleen!

E: Jo. Kiitos!



Porvoo Tours, Birgitta Palmquvist, 26.1.2010
E: Okej, om du vill borja med att berétta lite bakgrunds fakta om dig sjalv?

B: Okej, jag har pa 70-talet utbildat mig i turism har i Borga, det hette val Porvoon
matkailuopisto da. Och sedan har jag jobbat kommunalt, jag jobbade i stadens turistbyra
i sjutton ar, och da blev jag ocksa guideutbildad har i Borga. Sedan sa var jag nagra ar i
Vistra Nyland, jag grundade ett... det var ett projekt som jag jobbade for som hette
Finlands sydspets. Och jag bolagiserade det projektet och sedan slutade jag dar nér
projektarbetet var fardigt och bolagiseringen var klar. Sedan sa hyrde jag ett hotell i
Hangd och holl pa med det ett ar ungefar. Sa& kom jag till Borga och s& blev jag
caféforetagare i gamla stan i Borga och sedan, ar 1997, sa grundade jag Porvoo Tours.
Da tyckte jag att jag hade fatt den erfarenhet jag behdvde inom turism bade kommunal
och foretagsamhet och inkvartering och guide och allting det har, sa tyckte jag att nu har
jag den kunskapen som behdvs. Och det fanns da det har behovet av att nagon tar hand
om dom grupper som & pa kommande hit till regionen och bokar och skoéter och
planerar och utvecklar turistprodukter och s& har. Sa 1997 grundade jag Porvoo Tours
och pa den végen ar jag da fortfarande.

E: Mm, jo. Sa din plats har ar da?

B: Jag &ger foretaget, och ar ensam agare av foretaget, och sedan da fungerar jag som vd
for det. Och vi ar da liksom, var uppgift, om vi fortsatter med den fragan, vad var
uppgift ar, sa det ar da att vi har specialiserat oss pa grupper. Och det betyder da att vi
marknadsfor regionen for grupper, vi utvecklar produkter at grupper, och det gor vi i
samrad med de Ovriga turismforetagarna och guiderna i regionen. Det har
utvecklingsarbetet. Paketerar, séljer. Sa pa det viset far kunden liksom en sadan har
helhetsbetjaning av oss. Och grupper igen s& da har vi lite olika kundgrupper inom den
genren. Var storsta kundgrupp ar foretag som kommer till var region for att da
konferera, eller for att ha personaldagar eller utvecklingsdagar eller ha nagon kick-off
for nya produkter eller ndgot nytt samarbete. Sa det ar var storsta business och var
storsta kundgrupp. Och sedan har vi forstas de har fritidsgrupperna, féreningar och
sadana, och sedan har vi skolgrupper.

E: Jo. Kommer det alls individuella?

B: Jo, nog skulle det kanske komma, men vi har valt bort egentligen den kundgruppen.
Att de individuella besokarna betjanas sedan av stadernas turistbyraer. Men att det &r
klart, de far ju inte egentligen kopa nagonting fardigt. Att vi har ibland lite forsokt gora
nagra paket infor vissa kampanijer, till julen till exempel hade vi i Lovisa sadana har
familjepaket kring jul, med 6vernattning och program och middag och sa har. Vi gor
nagonting av och till. Och det kanske kommer sedan i och med en sadan har storre, ett
projekt dar vi forsoker, vi haller pa att fornya vara hemsidor som béast och sedan nar det
kommer en sadan bit till i den hemsidan dar vi kan sélja direkt via hemsidan sa da
kanske det kommer att finnas nagon viss paketering ocksa for individuella. Men da ska
forsaljningen ske via Internet. For det att fa ekonomi att sélja liksom, gora ett paket at
en familj eller ett par sa det tar for mycket tid, det blir ingen ekonomi kring det, den
verksamheten.

E: Jo. Na sedan en sadan fraga att vad tror ni att motiverar manniskor att komma just till
den hér regionen?



B: Jo. Borga har en egen image, vilken ar mycket positiv. | synnerhet Finlandarna ser
Borga som en sadan har liten och romantisk och vacker och sa har. En fin miljo. Och
det dr nog absolut det som &r den storsta motivationen. Lovisa haller pa att bygga upp
ocksa en ny image har sa smaningom, och det har skett nagra ar, med lite mera
personliga helheter som har att géra med de privata hemmen som 6ppnar dérrarna och
sa har. Sa det ar nog gamla stan i Borga och de har gamla staderna och sedan kanske
skargarden. Och sedan det tredje, narheten. Vi ligger sa lampligt till sedan till
huvudstadsregionens alla kunder. Sa ocksa det har att inte behdva resa langt ar nog en
motivation. Vi var pa resemassan nu, sa nar jag stod dar och nagon fragade att hur lang
Vvag, sa sa jag att jag kor fran Borga centrum till Bole pa 30 minuter. Att gor detsamma i
Helsingfors internt nagonstans fran en kant till en annan... sa det ar ndra. Och sedan om
man ror sig individuellt sa &r transporterna otroligt bra. Det kan vara 6-8 bussar per
timme ibland under de basta tiderna, och under de samsta tiderna pa dagen kan det vara
4-5 bussar per timme. Sa det ar ju otroligt bra transporter ocksa.

E: Jo, det &r nog sant. Na har ni, nar ni far grupper, sa riktar sig er verksamhet mera till
inhemska eller utlandska?

B: Absolut mest till inhemska, for att vi ser liksom att med mindre satsningar, det &r
frdga om marknadsforing, med mindre marknadsféringssatsningar kommer man till
storre resultat nar man haller sig till den inhemska marknaden. Och dar finns sa mycket
att gora, annu. Alla har inte varit har, och utveckling av de har utbuden och produkterna
hér har varit sa bra, att vi har s& mycket nytt att erbjuda ocksa de inhemska turisterna.
Sa det har har vi satsat pa mest. Och det har beror ju kanske pa det att den har regionen
har satsat ganska daligt pa marknadsforing 6verhuvudtaget. S& nar det ar ont om pengar
maste man vara ganska fokuserad och da har vi gjort sa har. Men det betyder inte att vi
inte skulle ha utlandska turister, och vi gor vissa sadana har mindre satsningar sedan,
mindre sadana har marknadsforingssatsningar utomlands. Jag har jobbat i nagra ar just
med Sverige har nu, och det har lett till att vi har lite resebyrder som har da liksom
oppna Borgd. Och Borga stad har ett Ryssland-projekt pa gang dar det finns sma
satsningar, men det ar ganska, var huvudmarknad ar nog Finland. Och sedan att gor vi
nagonting utomlands s& gor vi inte det ensamma.

E: N& just det. Hur stor procent ungefdar skulle vara utldndska och inhemska?
B: Om man tanker pa vara besokare, sa vi har ju ganska mycket utlandska gaster som
kommer via finska foretag ofta, eller ministerier, eller den offentliga sektorn, eller
nagon incomingbyra. Sa nog har vi ju, sommartid har vi en hel del med utlandska
besoksgrupper, men att vad skulle jag nu vaga saga, vi har inte riktigt hemskt noggrant
analyserat, men att kanske 20% pa en hoft.

E: Jo. Na det &r ju anda ganska mycket.

B: Jo. Det ar just det hdr som jag sa att foretag och ministerier och allt det har hamtar till
Borga sina utlandska gaster. Det ar hemskt typiskt att dom far gaster till Finland och
dom har sitt officiella program och sedan ska man gora nagonting trevligt. Och ofta det
man da kan gora ar nagonting i skargarden fran Helsingfors eller sa kommer man till
Borga. Det ar mycket vanligt. Och sedan kongresser som finns i Helsingfors, sa dom
gor ofta nagonslags liten avstickare har. Sedan har vi ju nog en stor grupp utlandska
turister till Borga, men de gar inte alls via oss sa darfor noterar jag inte dom, och det &r
ju dom har kryssarna sedan. Att vi har ju tiotusentals turister per ar som kommer till



Helsingfors med dom har kryssarna och sedan gor dom en sadan har kort tur till Borga.
Men de handlar inte, den kundgruppen. Att det finns ju ett par resebyraer i Finland som
har specialiserat sig pa dom och dom skéter det helt sjalv.

E: Just det. N4, vad skulle du séga att det finns for svagheter och styrkor pa omradet?
B: Na en sak som ar bade svaghet och styrka, sa det ar igen det har avstandet. Det ar var
styrka att vi ar sa nara vara kunder, det ar en jattestor sak. Men pa det sattet ar det en
svaghet att det inverkar sedan pa var inkvarteringsstatistik. Att vi dr sa ndra sa man
overnattar inte. Det betyder alltsa att vi har den har dagsturismen mycket stark har. Det
ar en sak. Andra styrkor ar just de har gamla staderna och kulturen pa vilken vi kan
basera var turism. Det ar en styrka. Och skérgarden den tredje, och skargarden dar de
har skargardstjansterna har utvecklats ganska mycket pa de senast aren. Dar ar de
viktigaste tycker jag. Och sedan kanske det att den har regionen har en valdigt lang
historia av turism. Sa turismen ar en naring som man ar van med och man ar van med
att behandla turister och man &r van med att det ar en del av naringslivet och sa har. Sa
det ar ingenting underligt eller sa har, och man kan betjana och man ar van med vad
turisterna kraver och sa har. Att den har liksom langa historien pa det viset. Man tanker
pa vissa orter som sedan liksom beslutar att nu ska vi forsoka utveckla turism sa att vi
far hit turister. Sa det har vi inte behovt gora har utan det har liksom funnits alltid. Na
sedan med svagheterna sa kanske det har att regionen ar sapass liten, den har Borga-
Lovisaregionen ar sdpass liten och att satsningarna pa utvecklandet och
marknadsforingen av turismen &r sa svaga. Sa egentligen sd mycket av den
marknadsforing som gors sa den gors av oss foretagare sjalva och inte sd har
koncentrerat. Och kommunen &r inte sa aktivt med dar. Sa det ar en svaghet. En annan
svaghet fast jag sa att skargarden haller pa att utvecklas, sd en annan svaghet ar att det
fattas mycket skargardstjanster. Att mangsidigheten kanske fattas dar annu bland
tjansterna. Och sedan en sak som fattas ocksa i den har skargarden, sa det fattas i
skargarden nagot sadant har skargardscentrum som skulle kunna liksom dra turister och
dra batfolk. Att det har vi inte egentligen i skargarden nu. Att ett sadant har
skirgardscentrum egentligen fattas. Och vad skulle jag sidga mera... Sprakkunskaper,
alltsa vi kan inte ryska. Det har ar kanske inte vart problem, det ar i hela landet. Men det
ar nog ocksa en kulturfraga, man har aldrig varit intresserad av att lara sig ryska i var
region. Man talar andra sprak mycket har nog, bra. Men sedan igen de har fordelarna,
om man gar tillbaka till dom, sa en av fordelarna, styrkorna &r det att var turistsasong ar
aret om. S& de har turisttjansterna fungerar aret om, och restaurangerna och
sevardheterna och allt fungerar dret om. Och det ar ocksa en styrka vilket pa mindre
orter inte alls ar sa vanligt. Och sedan har en styrka ocksa varit att turistféretagarna har
jobbat tillsammans. Turistforetagarna utvecklar sina tjanster tillsammans och har gjort
ganska mycket marknadsforing tillsammans. Just beroende pa det att den har offentliga
sektorn har varit ganska inaktiv.

E: Mm. Jo, na om vi gar fran det, samarbete, vidare till nasta fraga, att hur fungerar
samarbetet inom regionen? Finns det mycket natverk?

B: Mm. Det finns nédtverk. Det samarbete som finns ar ganska mycket som jag sa
samarbete foretagarna emellan. Och det finns ett natverk som &r ett sadant har
modellnétverk nastan, och det heter Premium Visit. Det ar alltsa namnet pa natverket,
det &r inget marknadsforingsnamn p nagot vis utan natverket heter Premium visit. Man
har tankt sig liksom att Premium betyder att det ar hogklassigt och att det ar bra kvalitet,
och Visit ar ju de har besdken. Och dar &r de dstnyléandska turistféretagen med. Tidigare



har det varit ett Oppet natverk utan organisation, och da var vi ungefar 27 foretag med,
annu ifjol. Men ifjol organiserade vi det har nétverket till en férening, och i och med det
har vi fatt mera medlemmar. Hur mycket det nu var, jag kan titta... Ungefar 40 foretag
finns med i det natverket. Och tidigare ar har det varit sa att det har natverket var till for
att gbra gemensam marknadsféring. Men har sker lite forandringar i de hér strukturerna
nu, att Borgd stads turistoyrd har beslutats for att ta over en del av
marknadsforingsjobbet. Sa den har foreningen deltar i stadens marknadsforing, och da
kommer tyngdpunkten pa det har natverket att vara mera just det har samarbetet,
produktutvecklingen, kvalitetsfragor och sadant. Men det har natverket ar betydande
och det har ocksa en sadan har status i regionen, att om det grundas arbetsgrupper eller
nagonting officiellt som ska utveckla turismen eller nagonting sadant, sd har var
forening alltid en representation dar. Sa det har ar nagonting som vi ar ganska stolta
over i Ostra nyland, att det har ar ndgonting som har fungerat bra. Och det har fungerat
hela tiden fritt utanfor alla kommunala och sadana institutioner. Sedan det andra sattet
som man samarbetar inom turismen sa det &r att det finns en turismkommitté inom Ostra
nylands férbund. Och den turismkommittén, det ar Ostra nylands férbund som tillsatter
den har kommittén, och dar sitter de har kommunala turisttjanstemannen fran de olika
kommunerna, och sa sitter dar med utvecklare, och sa sitter dar da med PorvooTours
och féreningens representant och ocksa ett par andra foretags representanter. Sa den
kommittén ska da liksom spegla den har turistnaringen brett. Och dar kan man da sitta
och diskutera om vad vi gor, vad vi gor tillsammans och informera att nu gér man det
hir i Lovisa och s vidare. Det dr nu det hir egentligen som... Och sedan ordnas det en
gang per a ett turistparlament, ungefar i april, och det turistparlamentet samlar hela
naringen. Alla de har turistforetagen, turisttjanstemannen och turistutbildningen i var
region, liksom Haaga-Helias larare och elever. Sa det &r ett stort parlament arligen. Det
hér hor ocksa till de har samarbetsfragorna. Att nar vi gor de har parlament-programmet
sa forsoker vi gora det i samrad med alla sa att vi far sddan information dar som é&r
nyttig for alla.

E: Jo. Na& jag har som utgangspunkt for mitt det har arbetet den dar Helsinki and
Southern Finland-gruppen. Skulle ni ha nagra tankar eller 6nskemal gallande det
samarbetet?

B: Jo. Na det hér, jag har varit med personligen i det har, vad manne han Kari kallar
oss.. Det finns liksom en sddan har grupp med representanter frdn de har olika
regionerna i sodra Finland. Vi traffas nagra ganger per ar. Man kommer fran Kotka och
fran Fredrikshamn och fran Borga och fran Vastra nyland och sa har, och dar sitter man
da och funderar pa vad vi gor tillsammans. Att det tycker jag ar en bra grupp for man
har nog lyssna liksom pa att vad man tycker dar, sa sadana saker sedan sa gors i samrad
sa att det &r Helsingfors stads turistbyra som leder det jobbet och vi féljer med. Men att
det &r inte nédvandigtvis sa att Helsingfors stads turistbyra sager att nu ska vi gora sahar
och take it or leave it, utan vi diskuterar nog de har fragorna ocksa och det tycker jag ar
bra. Och det hoppas jag att fortsatter. Att jag vet inte om jag har nagra dnskemal sedan
att vad man ska gora inom den har gruppen, det diskuteras i gruppen nog ganska mycket
och det kommer idéer. Att huvudsaken ar liksom att det finns kvar och att Helsingfors
forstar att det lonar sig att gora pa det viset att hela den har regionen har majlighet att
paverka de olika aktiviteterna som vi gor tillsammans.

E: Jo. Na har du nagra tankar om pa vilket satt huvudstadsregionens stader och omraden
bést skulle kunna dra nytta av varandra?



B: Nu &r det sa att min asikt har alltid varit den att regionerna maste dra nytta av
huvudstaden. Och nu talar jag egentligen om marknadsforing utomlands. Att nér vi
pratar om Finland och var egen marknad, sa da jobbar vi nog alla hemskt separat, for da
ar vi konkurrenter. Men pratar vi om marknadsforing utomlands sa tycker jag att det
anda fornuftiga ar att vi ar tillsammans, liksom sédra Finland, och syns tillsammans.
For att bara stra nyland till exempel dr ju forsvinnande ”flugkakka” egentligen liksom
for utlanningar. Och & andra sidan ar ju Helsingfors nytta det att, sori bara Kari, men att
Helsingfors utbud, turismutbud, & ganska begransat. Sa Helsingfors behover det
program som finns i regionen runt omkring. Dér liksom maste man nog gora
tillsammans saker och ting. Men att jag tror att problemet mera ar det liksom att
Helsingfors erbjuder samarbete men regionerna kanske lite svagt nappar pa. Och det har
det sékert varit nu da de par senaste aren att det har varit lite ont om pengar i regionerna,
foretagarna skulle vara med nagra produkter till exempel i Helsingfors marknadsforing,
men allting kostar ju. Sa det ar ofta det har sedan att kanske man inte kommer med
darfor att man bara inte satsar.

E: Jo. Na nér du sa att Helsingfors behdver sin omgivning, sa tycker du att har finns
nagra kapaciteter som borde lyftas fram?

B: Jo. Alltsa det har, i synnerhet da med tanke pa hur utlandska turister ror sig i sodra
Finland, Helsingfors s& man kommer och ofta ar det har programmet sa hemskt basic
som man gor och som de har incomingbyraerna erbjuder ocksa. Att det ar da sightseeing
i Helsingfors och sa gar man pa esplanaden och gar till Stockmann och s& gar man till
the Rock Church och sa ar det liksom dar. Och om man goér nagon resa till Borga till
exempel sa ar det Helsinki Expert som gor nagon halfday tour, en tretimmars resa till
Borga, da man kommer med buss hit och sa vandrar man omkring har och gar in i
kyrkan och sa tar man bussen tillbaka. Och dar tycker jag att regionen, i alla fall dstra
nyland och Borgaregionen har ganska mycket att erbjuda. Vi kan éppna hem i gamla
stan at bade individuella och grupper. Vi kan ordna besok pa lantgardar, vi kan ordna
besok hos skariborna, mycket sadant har som kommer ganska néra in pa finnen, eller
den har infédingen eller ménniskan. Att dar tycker jag att vi har ganska mycket att
erbjuda. Vi kan ordna specialprogram som till exempel baserar sig pa temat tradgardar,
eller nagonting sadant har som &r liksom lite annorlunda och som jag kan forsta att ar
ganska svart att ordna i stan, i Helsingfors. Och det har tycker jag att ar en svar fraga att
hur de har smaskaliga och lite udda produkterna sedan kan komma fram. Vi har liksom
stavgang i gamla stan for grupper och guidade piknikar vid astranden, att mycket sadana
hér lite udda produkter. Och hur vi far fram dem och hur de hér till exempel utlandska
researrangorerna kommer at att kopa. De koper ofta, det &r en utlandsk researrangor
som har grupper och individuella som kommer till Finland. S& har dom eventuellt en
incomingbyra i Finland som dom anvénder. Och den incomingbyran ar bekvam av sig
och har ett visst sadant har programutbud som de alltid har haft, som de kan och som é&r
hemskt latt att salja. Och sa blir utbudet lite trakigt. Jag maste saga att Helsingfors har
pa de senaste tva-tre aren gjort ganska mycket arbete for att uppdatera det hér
programutbudet, uppdatera sin image i marknadsféringen utomlands, och gdra den
modern. Att det &r liksom ett berom som man maste ge. Men dar sedan liksom att hur vi
kommer in, vi hér i periferin, sa det ar liksom sedan fragan.

E: Jo. Det &r nog just det som dom nu liksom funderar pa, att hela sédra Finland behovs
for att klara sig utomlands pa marknaden. Och det &r val det som dom nu sékert borjar



soka efter, mera av nagon sorts samarbete liksom. Mm, na hur stor ar efterfragan pa att
kombinera Helsingfors med Borga och Lovisaregionen?

B: Na de kunder som kontaktar oss sa de har inte behov av att... De har redan kommit
sa langt att de har tankt komma hit, s& de kommer ju da aldrig mera pa tanken att
kombinera Helsingfors till Borgd utan det gar ju alltid andra vagen. Trots att jag har
forsokt lite nér jag har talat med utlandska turister, tala om det har att tink om den hér
utlandska gruppen skulle komma till Borga och bo har och bo néra och ha smaskaligt
och ha korta avstand och allt det har. Och bo billigare, och att vi sedan harifran
arrangerar de har besoken till Helsingfors. Men det ar forstas en utveckling som
Helsingfors stads turistbyra inte onskar for dar fokuserar de sig pa overnattningarnas
antal. Och det har ju ocksa varit i vart samarbete lite en stotesten for att Helsingfors
garna kanske nog ser att grupper och besokare kommer hit pa ett par timmar men alla
évernattningar ska ske i Helsingfors. For det ar det som de baserar sin verksamhet pa,
de har 6vernattningarna. Sa det ar ju det har som ar lite svart. Men att nar vi nu sjalv
reser utomlands sa nog gor vi ju alltid, fast vi ar i ndgon huvudstad, sa ofta gor vi en
avstickare till ndgon mindre, och i synnerhet hér i Helsingfors som inte har nagon
gammal stad, sa Borga kommer ju liksom som en hemskt logisk kombination dar med.
Sa pa det viset skulle jag garna kombinera, men kombinera lite mera aktivt an vad man
nu gor. Att det har att bara slapa folk hit, sitta pa motorvagen da 45-50 minuter, och
sedan vandra omkring i 50 minuter och sedan sitter man pa motorvagen igen 50
minuter. Jag tycker det kanns liksom lite onddigt pa nagot satt. Dom har oftast inte tid
att uppleva staden alls. De gor en promenad i gamla stan och sa &r det dar. Dom har inte
tid att shoppa, dom har inte tid att ata, det ar bara sa att dom ar snabbt och titta. Borga ar
bara en sevardhet och inte ett mal.

E: N4 hur ar det, kommer det fran andra hallet, till exempel fran Ryssland turister som
forst kommer hit och sedan vill aka ocksa till Helsingfors?

B: N4, det ar nog tvart om ocksa dar. Jag har pratat med de har ryska researrangérerna
sa det ar hemskt svart for dem att tanka sig att Helsingfors inte skulle vara huvudmalet.
Det anda som vi har &r, vi har ryska turister som kommer endast till Borgad da nar dom
kommer till stugor. Och dar har vi en stor potential, att vi skulle ju ha en jattestor
efterfragan pa stuginkvartering men vi har inte utbud som bést. Det haller vi just pa att
utveckla. Eller lite ga igenom den hér fragan just nu som bast i Borga. Men att dom som
kommer hit till stugorna sa de aker nog harifran sedan till exempel till Serena, eller till
Helsingfors och shoppa och sa har. Det ar nog bara den kund kundgruppen.

E: Det var ganska intressant det har med stugor, for jag tycker att alla nu har sagt att
ryssarna vill ha stugor, och det var nagonting helt nytt fér mig.

B: Pa reseméassan, manga ryska researrangorer kommer jag i kontakt med, och tanker att
naja nu ska vi se, erbjuda kultur och historia, och sa visar det sig att det anda de vill ha
ar stugor. Det irriterar ju mig sa forskrackligt att det ar det anda dom fragar efter, det ar
det &nda dom &r intresserade av. Vi har talat mycket om ryssar att de ar kulturturister
som ar intresserade av historia och kultur. N&, kanske dom ar men inte i praktiken anda.
Vi pratar om var gemensamma historia och Alexander den 1:a och alla méjliga sadana
har saker. Men nej.

E: Mm. Na hur mycket grupper kommer fran Helsingfors till Borga och Lovisa?



B: Massor!!
E: Finns det nagon sorts statistik?

B: N4, vi har inte riktigt. Vi har ju statistik 6ver alla vara besokare och man kan
undersoka det postnummervis nog, men att nu maste jag sdga att av foretagskunderna,
sd man tanker ju pa varifran de kommer sa huvudstadsregionen, nog kommer sakert 70
% av vara kunder darifran. Av foretagskunderna, kanske mera, det ar nog mera. Sedan
kommer det lite fran Tavastland, liksom Lahtis, Tavastehus trakten.

E: S&dana som &r liksom hemma dérifran?

B: Mm, foretaget kommer darifran och sa har. Och sedan pa den har fritids sidan... Jag
skulle sdga att kankse 80 % av foretagssidan kommer fran huvudstadsregionen och
forenings- och fritids- sa kanske 70 %. Nagonting sadant. Att det ar otroligt stor del av
vara kunder som kommer sahar nara ifran.

E: Hur ar det sedan da med utldndska grupper som kommer till Helsingfors och darifran
sedan hit?

B: Na det ar just sedan, att hur manga eller vad menar du?
E: Jo.

B: Na sedan dom som jag sa, de har 20 % som ar vara utlanningar sd kommer nastan
alla via Helsingfors pa nagot satt. Nastan.

E: Jo. Na hurdan sorts produkter finns det storst efterfragan pa?

B: Gamla stan! Det ar bara s enkelt, gamla stan. Promenad i gamla stan, det kan vara
promenad i gamla stan. Ar det sedan guidningar, hemskt mycket kops det nu for tiden
sadana har dramatiserade guidningar. Massor! Otroligt mycket. Och det &r bara det som
ar var storsta produkt. Och sedan finns det andra helheter i synnerhet inom den har
inhemska turismen. Man kan ha till exempel herrgardar som ett tema. Ostra nyland har
de flesta herrgardarna i vart kand. Och vi har ett tiotal herrgardar som éverhuvudtaget
Oppnar pa nagot satt for grupper i alla fall pa bestéallning. Sa herrgardsturismen &r en
ganska stor grej. Skargarden ar en allt stérre. Och vi har nu férsokt har i var byra nu att
de har grupperna som &r pa vag till Borga, sa vi forsoker sprida dem. Sa att deras
program ar lite mera mangsidigt. De har en bit i gamla stan for det &r det dom ofta vill,
men sedan gor de ocksa nagonting annat. De kan ha en maltid i en herrgard som kanske
ligger 15 km fran centrum, att vi forsoker sprida vara grupper lite grann ut i regionen.
Det &r ganska viktigt for oss.

E: Mm. Tycker du da att utbudet motsvarar efterfragan?

B: | dom héar fragorna sa motsvarar det ganska bra jo. Att ocksa liksom sprak och
guidningar och sa har s motsvarar ganska bra. Att dar var vi har problem, sa det ar igen
det har med dom hér stugorna och 6verhuvudtaget inkvartering pa landsbygden som
man fragar efter. Till exempel ett foretag som ska halla en konferens, de gar gérna till
officiella konferensanlaggningar och garna ocksa ute i skargarden. Vi har inga
skargardsinkvarteringar pa riktigt. Om man inte tanker att Haikko gard ligger vid
stranden, vi ser det inte som ett skargardsforetag.



E: Jo. Finns det nagonting, just om vi tanker fran Helsingfors synvinkel, nagonting som
ocksa dom skulle ha nytta av men som liksom saknas har? Eller ar det just dom har
samma?

B: Som saknas, som borde finnas just for. En sadan har produkt at dom egentligen? Na
det har, det ar kanske mera det har att det finns nog. Bara vi far det ut. Det ar mera det
tror jag. Det som fattas ar bra och stora bastur i skargarden. Som man kommer liksom
till med bat. Vi har nagra nog, men att det ar just det sedan att om man ryms dar kanske
fem eller sex pa en gang, sa blir det alltid lite jobbigt att ordna. Det gar lang tid, och
byta och sa har.

E: Jo. Na hur fungerar utvecklingen av turistprodukterna?

B: Utvecklingen av turistprodukterna fungerar huvudsakligen sa att det ganska mycket
ar i foretagens hander. Och sedan PorvooTours som en sadan har spindel att vi forsoker
gora ganska mycket i dom har fragorna. Att nér vi ser liksom, det ar ofta sa att kunden
utvecklar produkten at oss, att det ar en kund som har hittat pa ett behov, de vill ha sa
och sa och sa. Vi bygger upp det at dem, vi gor det och s& upptacker vi att vi har gjort
en ny produkt nu. Att sd sker ofta produktutvecklingen. Eller just det har att, jag har
tagit till uppgift just att forsdka vara alert och lyssna och fundera och sedan om jag
kommer pa nagon idé sa skickar jag den vidare at foretagarna om det ar en sadan
produkt som de sjalva ska utveckla. Det enda &r, sadana produkter som kréaver att dar &r
manga foretag med, sa da ar nog vi har pa PorvooTours den som syr ihop det. Sedan har
det forstas funnits produktutvecklings projekt och sadant har. Att som bast har vi ett
pirtu-projekt pa gang dar vi funderar pa forbudstiden, 20- 30-talet, och vi haller pa att
utveckla produkter kring det just nu. Det har kommit vissa for den hédr sdsongen redan.
Och det gors som ett projekt helt enkelt. Men sadana projekt finns det ganska ont om,
att det &r inte sadar hemskt mycket. Och sedan forsoker ju ocksa de har studerandena
gora produktutvecklingsarbete i vissa sadana har skolprojekt och sa har. Men dom blir
ofta ganska teoretiska och svart att fa dem till riktiga fungerande produkter. Men dar
tycker jag att det finns en resurs nog till produktutveckling. Men vi har markt att det
kommer nya elever som inte kanner till regionen s mycket, sa hittar dom pa och blir
ivriga, sa gor dom nagonting som redan finns eller som har funnits precis. Att det ar den
hér svarigheten. Men sa hér ar det nu, att det ar ganska mycket vad foretagarna sjalv gor
och sedan vad vi gor tillsammans. Och just inom den hér féreningen Premium Visit.
E: Jo. A jag hade har sddana hér teman fér min undersdkning: citybreaks, naturturism
och rundvandringar. S& om man tanker pa de har sa hurdana produkter saljer bast.

B: Citybreaks, da har vi igen liksom nog den har gamla stan. Absolut. Det ar ju det som
saljs bast just nu. Naturturism, sa det &r lite, pa naturturism sidan har det nog med
vattenelementet och de har batarna huvudsakligen att gora. Att vi har ganska kivoga
programforetagare sedan att, vi far ut med baten och vi kan ordna strommingsakademi
ute pa en 0, och sadana har slags naturprodukter. Och vi har ocksa fatt sedan, med
sadana héar aktiviteter i naturen, sadant gar. | synnerhet da nar vi har foretagsgrupper
som soker aktiviteter kring sina foretags-seminarer till exempel, skolningsdagar, sa da
kan det vara exempelvis pa vintern snokangor ute i naturen eller kalkor eller att man ar
ute och ro eller... S& att man liksom har aktiviteter ute 1 naturen. Efterfrdgan ar ganska
stor, och ett ganska bra utbud finns nog egentligen. Och sa har vi da fiske som ar en
sadan har naturturismaktivitet. Sedan sadant som jag har funderat pa som vi inte har



lyckats salja, sa det ar mera bara det har att uppleva naturen utan att gora sa mycket. Att
vandra bara langs med naturstigar med nagon naturguide, det ar svart att salja.

E: Bade at inhemska och utlandska?

B: Mm, det ar sadant som man tycker att skulle passa bra at utlandska turister, men att
igen dom har byraerna som saljer Finland, sa de saljer bara Noux. Och sa vandrar man
dar pa dom har Noux-gatorna. Det har kan nagon tycka illa om, men att det &r sa mycket
folk och det ar ganska exploaterat trots att dar ocksa finns nog riktigt 6demark och sa
har, men att alla turister ar ju dar sa det blir ju lite sa har sedan. Och dar skulle vi ha
mojligheter att gora sadana har uv- eller ugglesafarin och nattvandringar i skogarna,
men att sadant ar svart tydligen att salja. Och rundturer sa det ar ju turismens bas
egentligen. Att bara stadsrundturer &r ju en sak, och det ar ju sadant som &r en
basprodukt. Men sedan saljer vi ju da jattemycket turer runt i bygderna, just sddana har
tematiserade turer. Det &r hantverksturer och det ar herrgardsturer och det &r konst- och
antikrundor, och liksom sadant. Och dom gar nog ganska bra! Och da &r det oftast
inhemska turister som koper. Och det gar bra nog. Och vi har mycket researrangorer
som kommer varje ar och soker alltid bara lite nya vinklar och sa har. Men det &r nog en
viktig grej for oss, for det ar sedan sadant som man inte kan kdpa pa annat sétt heller
utan man behover en sadan har researrangor. Det ar jattejobbigt att producera sjélv och
det ar sddant som man inte kan kdpa direkt av ett foretag, en av vara underleverantorer,
utan det kraver ocksa var insats och darfor kops det mycket av oss forstas sadant.

E: Gar dom dar dramatiserade rundturerna bra?

B: Otroligt bra! Jag tror att vi séljer mest i hela Finland sddana héar dramatiserade
guidningar. Vi har, jag kan ge at dig var nya gruppbroschyr, men dar finns en lista pa de
héar olika drama-, tematiserade s vi har hur mycket som helst. Vi har personer fran
olika tidpunkter i var historia, och i synnerhet néar vi séljer de har dramatiserade
guidningarna till samma pris som en normal guidning sd gor det dem mycket
intressanta. Det blir inga extra avgifter for det. Nu haller vi just pa att utveckla det har
pirtu-dramat igen. Det har varit roligt att se, att Borga var en féregangare, vi var nog ett
av de forsta stallena i Finland dar man borjade med sadana har dramatiserade
guidningar och vi har nog det storsta utbudet absolut, och sdkert den mesta
forsaljningen.

E: Jo. N4, hur marknadsfor ni er och omradet?

B: N4 det ér... Nu har det blivit en omfordelning liksom av den hiar marknadsforingen
just precis har vid arsskiftet, sa vad jag nu an sager sa ar lite sa har osakert. Att tidigare
har vi gjort s& att kommunerna och Ostra nylands férbund och féretagen, alla
tillsammans har kopt marknadsforingstjanster av PorvooTours. Och da har vi gjort det
tillsammans. Och det systemet ar nu nerrivet, da Borga stads turistbyra beslot att dom
gor nu sjalv allting. Sa nu betyder det att huvudsakligen sa gor mitt foretag
gruppmarknadsforing. Vi gor det tillsammans med foretagen sa att till exempel i vara
produktbroschyrer har vi da foretagen med. Och det ar mycket sa att marknadsforingen
ar direktmarknadsforing till vara direkta kundkontakter. Och det egentligen det som vi
satsar absolut mest pa, den har direktmarknadsforingen. Och sedan forstas da att vi
deltar i reseméassan och i kongressméassan som kommer nu nasta och i sddana har olika
marknadsforingsevenemang i Finland. Det &r sadana har "kotimaan matkailun
myyntipaivat" och SUOMA:n myyntipaivat och vad dom nu heter. Sa sadana springer



vi nog pa mycket aktivt. Men utomlands, vi far inte till ITB Berlin och sadant. Det har
vi helt enkelt inte rad med. Och nu sedan sa haller vi pa att fornya hemsidan och vi
hoppas att vi leder dit en hel del av jobbet ocksa. Den hemsidan ska bli en aktivare med
sokfunktioner, man kan soka ocksa stugor, dom fa som vi har och man kan som till
exempel konfererande, man kan planera sin konferens genom att klicka. Att det finns en
sida dar man klickar och véljer att vi behdver ett sadant har stalle dar man kan gora
sadant och sadant, vi behdver sadan har typs tjanster. Sa att dom dar gor sina val och sa
kommer det till oss som ett mail, som en forfragan. Och da vet vi precis vad dom vill ha
och da kan vi snabbt gora en offert pa det. Att vi forsoker utveckla den sidan ganska
mycket. Och sedan nar produkterna dar ar klara, sa da leder vi in dom produkterna
ocksa pa visitfinland.com dar.

E: Jo. Na sedan min sista fraga egentligen, att hur inverkar sdsongerna pa turismen?

B: Jo, nog inverkar de jattemycket, trots att jag sa att turismen &r aret om verksamhet, sa
ar det ju verkligen sasonger. Till exempel nu sa far vi vanta ganska lange pa vara kunder
att februari-mars hander ju ingenting, absolut, det ar jattedott. Klart vi har ju lite
foretagskunder pa vintern naturligtvis, nar de borjar komma tillbaka. Men att vi har ju
inte, var storsta kundgrupp har ju varit borta nu har hela hosten och vintern, och vi
hoppas pa att fa dem tillbaka. Men att sdsongen borjar egentligen vid halva april, och sa
ar det maj och sa ar det till midsommar. Det ar den storsta sdsongen pa gruppturismen.
Sedan mitt pa sommaren, och da ar dom inhemska grupper vanligtvis, foretagsgrupper,
skolgrupper, fritidsgrupper. Sedan har vi sommaren som inte ar sa hetsig, men da ar det
frdga mera om utlandska besokare. Och sedan halva augusti borjar da den andra
hogsdsongen som racker till borjan pa oktober. Det &r ungefar en och en halv manad da
det ar jattebrattom. Da kommer alla de har foretagen tillbaka och da ska de ha sadana
dar kivoga hostgrejer. Och sa har vi sedan en sadan har julsasong med julutfarder och
julshoppande dar i december och sedan in en vecka i januari for dom ryska turisterna.
Men det gar sa har hela tiden. Att varst ar det nu liksom fran halva januari och sedan
februari och mars. Och sedan november.

E: Jo. Sadant. Har du fatt nagra tankar annu?
B: N& det hér var nog ganska omfattande tror jag.

E: Det var ganska omfattande och bra jo!



Raaseporin matkailu, Viveca Blomberg, 5.1.2010

E: Okej, om vi borjar da. Vill du till att borja med berétta lite bakgrundsinformation om
dig sjalv?

V: Mm. Det 4 sa att jag har jobbat med marknadsforing, jag har
marknadsforingsutbildning, och jag har da jobbat med marknadsféring och
kundbetjaning egentligen hela mitt liv. Men inom turismen har jag da jobbat sedan ar
1991. Sa jag har varit med ganska lange. Och da pa Ekenéas stads turistbyra, och nu
fortsatter jag pa Raseborgs stads turistbyra. Och sedan har jag ocksa varit med i olika
regionala foretag som Finlands sydspets turism, och styrelser och arbetsgrupper och sa
har. Ocksa i Nylands férbund, deras marknadsforingsgrupper. Och Scandinavian
Islands, olika projekt som har funnits och finns s& har jag ocksa varit med pa olika hall.
Bade lokalt och regionalt.

E: Okej. Na som forsta fraga, att vad tror du att motiverar besokare att komma till just
Raseborg?

V: N3, forst och framst laget, tycker jag att ar viktigt. Alltsa det &r ju ett ypperligt lage
mellan Helsingforsregionen och Abo. Det 4 som en bricka ddr emellan, och det &r
ungefar en timmes kortid och man kommer med bade bil och tadg och buss och bat. Sa
det &r ju ypperligt pa det séttet, rent sadar om man tanker pa lage. Och det ar ju ofta pa
det séattet att dagens turister &r ganska pressade tidsmassigt och vill hinna med mycket
under sin semester, och da har det en betydelse det har att man inte sitter och reser sa
hemskt langa véagar. Ofta ar det de har narmalen som ocksa ar viktiga. Och sedan har vi
ju forstas den har naturen. Vi har en bra infrastruktur, vi har en harlig natur och en
jattefin  skérgard. Vi har historiska besoksmal, bruken. Sa att vara tre
tyngdpunktsomraden ar just det har med skargard, historia och bruk, och sedan da den
har smastadsidyllen, kan vi sdga. Och da raknar jag ocksa till skargarden det har med
natur och narheten till naturen. Smaskaliga, antistress, och det tror jag att & hemskt
viktigt just i dagens lage, att det &r det som &r ett utav de viktigaste motiven for
semesterfirande och resande. Att man kommer ifran vardagens stress och kan koppla av.
Hitta ndgonting annat. Sa att i ett notskal kanske det har.

E: Jo. Sedan tankte jag fraga, att hur fungerar turistnaringen pa omradet?
V: Tanker du organisatoriskt da eller?
E: Riktigt hur som helst, na organisatoriskt forst.

V: Jo, na har har vi nu for tillfallet ingen sadan har, ska vi sdga regionorganisation. Utan
vi har da Raseborgs stads turistbyra som fungerar som en sadan har kontakt mellan
turister och foretagare, och produktutbudet som finns pa marknaden. Och sedan finns
det ocksa da nagra som har researrangors rattigheter, resebyrarattigheter, som saljer
produkter. Vilket vi ju inte gor da, utan vi har liksom den dar basservicen som handlar
da om informationsverksamhet, alltsa att informera turister som kommer hit, och ocksa
forstas via natet och forfragningar per telefon och e-post. Och sedan da marknadsforing,
lyfta fram den hér staden da pa olika méassor och work-shoppar och saljtillfallen. Och
producerar informationsmaterial, broschyrer och sadant.

E: Mm, och riktar sig turistnaringen pa omradet hellre till inhemska eller utlandska
turister?



V: Var huvudmalgrupp ar nog inhemska turister. Det ar helt enkelt for att den har
kapaciteten som finns har, om man tanker pa inkvartering och sadant, sa kanske mest da
riktar sig till den har inhemska turismen. Men ocksa det att om vi tanker pa de har
utlandska turisterna sa tycker vi just att det har samarbetet med Helsingforsregionen ar
viktigt, for att vi kommer liksom att komma i kontakt med de utldndska turister som
kommer till Helsingfors. Och kan erbjuda dagsprogram, eller tva dagars program, eller
tredagars program for dem, som ar kombinerat med deras vistelse i huvudstadsregionen.
Och det &r ett ganska bra koncept. Och ocksa forstds mycket mera ekonomiskt for oss,
att en liten stad kan inte just aka ut pa stora massor, det blir jattedyrt och slukar var
marknadsforingsbudget i ett huj. Att det har &r battre liksom, att na de turister som redan
finns i landet fran utlandet.

E: Just det. Finns det strategier for det har?

V: Na nu ar det ju en sa ny stad det har, sa vi har inte &nnu egentligen var turiststrategi
klar. Men vi har ju samarbetat mycket med Hangé i det har. Och vi har da sam-
annonserat med Hangd i olika publikationer, som till exempel just den har Helsinki and
Southern Finland, och sa har vi nu ocksa i tva ar haft annonser i den har Helsinki This
Week. Och den har ju faktiskt gett resultat sa att vi har markt direkt att det har kommit
utlandska turister direkt pa varen och sent pa hosten. Och den delas ju ut, den finns i alla
hotellrum och Gverallt dar det finns publikationer. Sa att dels da det samarbetet och dels
da samarbete med Helsingfors stad sa har nog varit den har strategin som vi har haft
idag. Att nar vi har kunnat samordna vara resurser med Hango sa har vi haft mera
pengar helt konkret att satsa pa det har att en ensam stad kanske inte har méjlighet. Och
det ligger ju ocksa nara till hands att kommer dom hit sa aker dom till Hango och vice
versa. Att vi ser inte varandra som konkurrenter, utan mera som komplement till
varandra. Tva sma stader som anda ser helt olika ut och finns bredvid varandra, sa vi
kan stoda varandra. Och sa ha vi ocksa haft kampanjer pa bussar och sparvagnar i
Helsingfors, tillsammans da med Hangd. Som ocksa var ganska intressant, och synlig i
gatubilden dar sa att.

E: Riktar sig dom mera till utlandska eller inhemska?

V: N4, nog bade och egentligen. Att kanske nog anda mera till just inhemska. Men att
dar har vi da for Raseborgs del plocka fram kulturutbudet, vid hade Helene Schjerfbeck
utstallning och sé har, medan da Hango plockade fram sina restauranger sa att det var ju
ett ganska bra koncept. Man kan komma hit och njuta av kultur och sedan kan man aka
ner till Hango och &ta gott pa nagon trevlig restaurang. Sa jag tycker att vi har funnit ett
ganska bra satt att samarbeta. Och pa det sattet kan vi ocksa samordna vara produkter sa
att vi kan erbjuda Helsingfors nagonting. For det &r ju viktigt for dem ocksa att de vet
vad det finns for utbud ute pa faltet. Vi ar ju med ocksa i den har Helsingforsomradets,
vad heter det, Helsingin alueorganisaatio, det har just som du har plockat ut
representanter fran for din undersokning ocksa. Sa vi har ju regelbundna méten och ar
med i deras marknadsforingsstrategi sa vi ar medvetna om vad som héander och behovet
pa marknaden och sa har. Sa vi ser det nog som jatteviktigt och en utav vara
huvudstrategier, det har samarbetet med huvudstadsregionen.

E: Jo. Na sedan styrkor och svagheter pa omradet?

V: Jaha. Na styrkor namnde jag redan héar, det har laget, och vi har ju en avundsvérd
potential egentligen har. Att man tanker pa avstand och narhet till olika begivenheter



och evenemang, och sedan just det har med skargarden och kulturen. Kulturutbudet &r
ganska huisigt har om man séger sa. Inte bara pa sommaren utan aret om. Och sedan
just de har historiska bruken, och det har med design och konst som man mycket far
uppleva till exempel i Fiskars. Sa det ar nu sadana har styrkor som vi har. Svagheter
kanske just det har att vi dannu skulle kunna utveckla den har forsaljningen. Kanske fa
det lattare for kunder att kopa och betala produkter harifran. Det ar nagonting som vi
maste jobba pa. Och sedan ocksa produktutveckling, den maste ocksa stirkas. Det kan
man sdga att kan vara en svaghet ocksa. Och, ja, sade du bara styrkor och svagheter
eller vill du ha hela SWOT:en?

E: N4, nog far du garna saga!

V: Mm, nd hér ar ju forstas om man tanker pa det har med hotbilder sa ar ju
turistoranschen en tuff bransch helt enkelt. Det &r inte nagon fritids sysselsattning, utan
det &r en otroligt tuff bransch och konkurrensen &r hard. Det &r ju det som det handlar
om, att vi ska kunna klara oss i konkurrensen med framst sa naromraden. Da tanker jag
kanske pa Aboland och Aland och Borgéregionen som ju tavlar starkt om samma
kundgrupper som vi nu soker i Helsingfors. Och de har ju fordelar i och med att de
ligger narmare. Men & andra sidan har vi fordelar darfor att vi ar liksom nya, vi har nya
produkter. De har kanske sett domkyrkan och gamla stan i Borga, att de behdver ocksa
nya saker och nya produkter. Men att mojligheterna och styrkorna ar ju annu att det ar
en bransch som erbjuder arbetsplatser pa sikt, och atminstone i Raseborg déar vi inte har
nagra industrier att tala om. Om man tanker att man anda ska kunna leva och bo har, sa
tror jag att man hittar utvecklingsmojligheterna definitivt inom turismen. FoOr att
grunden ar som sagt sa bra har, att det &t bara det har foradlingsstadiet som vi maste
bygga upp. Sedan finns det mojligheter nog for nya foretagare att gripa in.

E: Jo. Finns det da kapaciteter annu som skulle kunna lyftas fram, eller koordineras via
de hér regionala turistorganisationerna?

V: Det finns det nog sakert, att man redan nu kan, men att jag maste sdga att det maste
nog ga hand i hand med den har produktutvecklingen och produktforadlingen. Att man
kan erbjuda en sadan kvalitet och en sadan niva pa de har produkterna att de ar séljbara.
Det ar det som jag kanske menar med produktforadling ocksa, att de ar lite sadana har
oslipade diamanter manga av dem. Och nu &r ju det har kvalitetshegreppet allt viktigare,
och i synnerhet om man riktar sig till den utlandska markanden s& maste man ofta ha
kvalitets certifieringar for att kunna sélja sina produkter. Sa att jag tror inte att man nu
ska ”hdsa” ivdg och bodrja bygga upp stora organisationer och s& har man inte de héar
produkterna i skick. For da kan det bli fel. Och ganska svart att reparera dom felen. Man
maste samtidigt, eller kanske till och med lite fore da borja bygga upp de har
produkterna. For det vet man ju att en missndjd kund sa kommer ju inte tillbaka. Men
det &r ett pussel och det ar just de har med att hitta de har nivaerna liksom, att man
bygger upp det sa att det blir stabilt.

E: Jo. Och just gallande den hér kapacitetsfragan, sa Helsingfors soker sadant som de i
princip skulle kunna dra nytta av i samarbetet, som inte annu liksom har kommit fram.

V: Jo, det finns det nog sakert. Det finns manga sma parlor, men det &r inte sadana som
lampar sig for massturism, utan det & mera for sadana har specialgrupper och
individuella turister som soker nagonting speciellt. Att vi har ju inte en sadan
inkvarteringskapacitet att vi kan ta emot hur manga stora grupper som helst. Och det



tror jag att ar helt okej. Vi ska inte forsoka vara nagonting annat an vad vi &r, utan
forsoka utveckla vara styrkor. Och definitivt tror jag att vi har mycket att erbjuda
Helsingforsregionen bara vi far produkterna i skick, och kvalitet. For da kan man ocksa
ta ett ordentligt pris for de har produkterna. Att det ar ju det ocksa att vi har gjort, eller
latit gora en undersokning om turismens ekonomiska och sysselsattande effekter, som
blev klar nu ganska nyligen, nagra manader sedan. Och dar var ocksa det har att
prisnivan ar ganska lag har, och det ar kanske just for att dom inte ar riktigt foradlade.
De ér inte riktigt tiptop de har produkterna, och da maste man ta ett lagre pris. Sa da
hamtar det ju inte s& mycket pengar som det skulle kunna hamta. Sa det &r liksom en
kedjereaktion som man maste borja jobba pa, och det ar nog sa att inte blir det fardigt
sadar bara i ett nafs utan man maste nog malmedvetet jobba med att bygga upp det har.
Men vi har redan sadana produkter som &r av den kalibern att de bra passar in i
Helsingfors sortiment.

E: Mm. Utnyttjas dom?

V: Dom utnyttjas nog, men att kanske inte annu till fullo. Dar ar en vég att ga innan man
far det in pa marknaden och sd har. Och det jobbar vi pd ganska mycket just
tillsammans med Hango, att forsoka presentera utbudet.

E: Mm, jo. Min nasta fraga 4r att finns det natverk och samarbete inom regionen, och
det sade du redan att det finns med Hango och lite mot Helsingfors.

V: Jo, det finns, jo, Helsingfors och Hango, och sedan skulle jag nog ocksa séga att vi
har samarbete med Lojo-regionen. Dar dr bara just den skillnaden att Lojo-regionen &r
sa mycket annorlunda. Att vi har samarbete med Sjundea och Inga och den biten ocksa,
men just Lojo-regionen &r sa olika, att det inte faller sig lika naturligt som att samarbeta
med Hangd som &r en havsnara stad och sahar. Men vi har samarbete och regelbundna
traffar och sahar. Att vi har nog ett ganska digert natverk egentligen. Och ocksa mot
Abosidan har vi kontakter, och hoppas ocksd dar att vi ska kunna utveckla de
kontakterna. Nu till exempel nar Helsingfors blir designhuvudstad, sa behdvs ju
produkter ocksa i deras sortiment, och da har vi ju Fiskars med hogklassiga utstallningar
och konstnarer hur mycket som helst. Sa att jag tror sékert att sadant har har en
nyttoeffekt for bada parterna.

E: Sakert jo. Anser du att, eller fungerar samarbetet bra, ger det mervarde at besokare
och sa har?

V: Jo, jag skulle nog séga att det &r helt klart att det ger ett mervéarde, men &nnu finns
det, som jag sa, mycket att jobba pa har. Det ar inte fardigt, det ar inte sa bra som det
skulle kunna vara. Det finns men det d mycket som man kan fila pa annu, och gora
battre. Men att sadana har saker som stora kommunsammanslagningar sa &r ju redan en
sadan sak som virrar bort och tar mycket tid och energi. Att det tar igen en tid innan
man ar i ruta ett och kan borja jobba vidare igen. Och sedan &r det ju forstas ocksa en
resursfraga. Att nu ar det ju sa att vi har fatt kimpa ganska mycket for att, redan mot
beslutsfattare, marknadsfora turismen ska vi saga. For att fa resurser. FOr att inom det
kommunala sa ar det ju sa att, inom sadana har tider i alla fall, sa &r det ju en konkurrens
med pengar som ska ga till sjukvard och aldringsvard och allting sadant har, och da ar
det svart kanske att tanka att man ska satsa pa turismen. Men som jag redan sa sa skapar
det ju arbetsplatser och nya foretag sa att det ar nog en viktig sektor att satsa pa, men
inte sa enkelt kanske att forsta for en beslutsfattare. Sa det &r pa manga plan som man



maste jobba. Det ar inte bara s dar att nu gor man sa har, utan det skall paverkas pa
manga plan. Och det kan kannas lite jobbigt ibland, att behdva satta ner sa mycket tid
och energi pa att marknadsfora verksamheten at beslutsfattarna. Det var ju ett forsok
just den har undersokningen som vi gjorde, den hdr med de hér sysselsattande och
ekonomiska effekterna, att kunna ha rediga och klara siffror att satta pa bordet, att sa har
ar det och sa har skulle det kunna vara om man skulle fa resurser.

E: Verkade det ha nagon effekt?

V: Mm, nog tror jag att det har haft en gynnsam effekt anda. Men att har ar ju samma
sak som jag sa med de har kommunsammanslagningarna, att det hér aret har nastan gatt
at till att forsoka fa sjukvard och alla sadana héar sociala tjanster att fungera. Det har
varit flyttningar hit och dit, och det har varit jattemycket allt mojligt. Sa jag kan begripa
att beslutsfattarna inte har varit riktigt mogna annu for att ta till sig det hér.

E: Jo. N& sedan att pa vilket satt anser du att huvudstadsregionens stader och omraden
bast kan dra nytta av varandra?

V: Na jag tror att det ar en ganska bra bas det har som vi har nu, den har Helsingin
alueorganisaatio, dar man traffas regelbundet och man vet vad som ar pa gang, sa att
sdga vad man planerar. Och vilka malgrupper man riktar sig in pa. Da kan vi ocksa
forsoka svara genom att plocka fram de produkter som de behdver. Och sedan ocksa
gemensam marknadsforing tycker jag att &r bra. Vi har ju den hér VisitFinland-portalen
nu som ar gemensam, som ar en sadan har ny grej som annu lite trampar i barnskorna
och behdver tid att utvecklas. Sjalva iden tycker jag ddr att ar jattebra, att man just kan
forma sin resa sa har. Det ar lite som pa facebook-basis ibland, du kan forma dina egna
storyn, du kan se att den och den har rest dit och dit och tyckt att det var hyva. Att man
kan via andras erfarenheter fa feedback pa vad som funkar och hur det funkar. Sa det &r
en viktig ny grej som jag tycker att vi alla har nytta av, och sedan just olika
gemensamma marknadsfaringsatgarder och broschyrer och sadant hér. Och i synnerhet
da nar man riktar sig till den har utlandska marknaden sa tycker jag definitivt att det
maste ske med Helsingfors. Att dar &r ingen vits att vi hoppar fram dar och séger att
'hej, det finns en stad som heter Raseborg eller Hango eller sadar'. Det drunknar i
méangden. D& maste man fokusera pa Helsingfors och ta med sedan den héar regionen. Ju
langre bort man gar, sa desto viktigare tycker jag att det dr att Helsingfors ar med.

E: Jo. Har du nagra speciella 6nskemal nar det galler samarbetet till exempel just med
den hér Helsingin alueorganisaatio?

V: N3, ja vad ska jag nu sdga. Jag tycker att det kanske skulle kunna vara annu lite
mera, lite tatare kontakter dar. Men att det &r ju svart det har nar det anda ar ett ganska
stort omrade, att kunna fa alla ihop och sa har. Vi har ju nog ganska bra kontakt, att till
exempel Kari Halonen skickar ibland ut informationsbrev och sa har. Att han har nog
tycker jag skott sig jattebra. Men att kanske sedan vi andra, vi sitter sedan dar vid vara
bord och borde kanske fa det har pa nagot satt mera interaktivt. Att inte bara att man
traffas, utan ocksa att man kan pa nagra andra satt kommunicera mera. Det som har
varit jattebra med dom har motena, tycker jag nog anda, att man aker runt for man lar
sig kdnna ocksa den har regionen. Och det gor ju att det blir en sadan har intern
marknadsforingseffekt. Att nog vet jag ju mycket mera om jag har varit till Kotka en
gang och sett hur dar ser ut och vet hur det fungerar, &n om jag bara sitter har och har ett
sadant dar gratt moln dar, och sager att det ar nu en stad dar och dar. Och man vet vem



det ar som jobbar dar, och man vet hur den dar byran ser ut dar, man vet vart man ringer
och sa. Det gor otroligt mycket. Man kanske inte tanker alla ganger heller pa hur stor
effekt sadan har intern marknadsforing har. Det & mycket lattare att rekommendera
nagonting som man kanner till. Och jag tror att vi déar ocksa borde bli lite battre pa att
lara kanna varandra. Da finns det en marknadsforingspunkt precis 6verallt for hela den
hér regionen. Men det ar nog tycker jag pa ratt kol, och féren ar vand at ratt hall om
man sager sa. Men att det finns &nnu mycket att géra. Och det ar ju bra.

E: Jo. Sedan att hur stor ar efterfrdgan pa att kombinera Raseborg med Helsingfors och
tvartom?

V: Jaa, jag kanske har lite svart att svara pa den dar fragan just eftersom vi inte séljer
nagra produkter. Vad jag nu har varit i kontakt med till exempel Helsinki Expert, sa vet
jag att de har efterfragan pa sadana har dagsprogram och dagsprodukter. Vi har néstan
alltid den végen att vi har varit i Helsingfors forst nar dom kommer hit. Men ndgon
gang nog ocksé s& att de kommer frén Abosidan hit och sedan ska de vidare till
Helsingfors. Da har vi ju informationsmaterial och sahar. Jag tror att man nog ocksa
mera systematiskt skulle kunna utveckla det hdr. Att man skulle kunna, via
marknadsforingen, styra det sa att man far en storre efterfraigan pa de har
kombinationspaketen, eller vad vi ska kalla det.

E: Jo. Har ni nagon statistik pd hur mycket grupper, eller enskilda resenarer, som
kommer hit fran Helsingfors?

V: Na inte specifikt nu Helsingfors. Vi tankte faktiskt att vi i sommar skulle kartlagga
lite narmare varifran de kommer. Men har pa turistbyran, som kommer in har, sa har vi
haft nu senaste ar 35 000 besckare. Och merparten av dem & nog fran
Helsingforsregionen. Alltsa inhemska turister dr ju merparten och de narliggande
omradena, sd att det &r nog en stor del av dom som ar..

E: Sa merparten ar liksom hemma fran Helsingfors?

V: Jo. Och i och med att vi har s& manga fritidsbostader har, éver 6 000 sa har vi ocksa
ett kundunderlag dar. Det &r alltsa Helsingforsbor, Helsingforsregionens invanare som
flyttar ut hit pa sommaren. Och det ar ju jattebra, for de har ju en kansla for den har
regionen. De k&nner till den, och det &r lattare kanske ska vi sdga om det ar en
foretagsledare som kanske har stuga har ute och s& ska han ordna en konferens, och
kanner till det har. Sa da ar det ju enklare att tanka att 'okej, att dar trivs man, att det blir
nog bra'. Det kanns narmare hjartat pa nagot satt. Att det har helt klart en fordel ocksa
att vi har det har.

E: Mm. Har ni ndgon aning om hur mycket utlandska besokare det kommer via
Helsingfors?

V: Det har vi ocksa tankt att vi ska forsoka kartlagga nu néasta sommar. Sa att jag har
inte siffror pa det sattet att sdga sa har. Men att de utlandska turister som kommer, sa de
kommer nog nastan alla via Helsingfors. Och vi har mérkt att det har dkat, som jag sa,
efter de har vara ganska blygsamma marknadsforingsaktiviteter tillsammans med
Hango. Sa har vi markt att det har kommit tidigare, en tydlig sasongférlangning. De
kommer redan i maj, kanske tidigare ocksa. Och nu har vi haft, har igar hade vi
utlandska turister och sa. Sa det har nog blivit en markbar andring.



E: Hur stor procent ungefér av alla besokare &r utlandska?

V: Vad ska jag nu séga att det skulle vara. Pa arsbasis skulle jag kanske tippa pa en
sadar 20 %. Sverige ar ju da kanske anda merparten. Men sedan har vi ganska mycket
tyska turister, och franska turister har 6kat markbart. Sa att det ar dom viktigaste.

E: Hittar ryska turister fram?

V: Jo, men att inte sadar hemskt mycket. Inte pa det séttet som i dstra nyland, det ar en
stor skillnad. Dér finns &nnu en kapacitet nog som vi inte &nnu har utnyttjat till fullo.
Och det kanske har med lage ocksa att gora till en del, att det &r enklare att ta sig till de
har Ostra delarna.

E: Jo, sékert. N&, hurdana produkter finns det storst efterfragan pa?

V: Na det ar nog kanske just det har med kultur, utstallningar. Och natur och skargard.
Skargardsturer skulle vi ha efterfragan pa, men att det ar inte sa hemskt latt att engagera
en foretagare, for man binder ju upp sig helt enkelt om man ska ha reguljéra turer. Och
det ar ju inte alltid sa dar bombsakert att det borjar funka med en gang, det blir en
inkGrsperiod, det borjar inte genast. Det ar en satsning... Sa dar finns ett glapp som vi
maste forsoka I6sa. Men att mera skargardsprodukter skulle garna fa finnas ocksa. Men
att kulturutbudet &r ndgonting som lockar och drar. Nu hade vi ju den héar Helene
Schjerfbeck utstallningen senaste sommar och den besoktes tror jag av ndgonting pa 30
000 manniskor, och ocksa utldndska besokare. Sa har vi ju till exempel Ekenas
sommarteater som har kunder, ska vi sidga besokare som kommer fran ar till ar. Dom
ringer fran Europa fran olika stader om platser och bokar biljetter tidigare, att det &r
ocksa ett sadant har ganska internationellt evenemang. Och Fiskars forstas, dar ar nog
det verkliga dragplastret. Sedan ar det just det hiar med sasongforlangningar och
oppethallningar som spelar in. Den har arstiden sa ar det ju lite problematiskt att hitta
stallen som ar 6ppna. Och det har att gora redan med skolstarten i augusti. Da ar det
manga som bommar igen for att deras sommarungdomar borjar studera och da ar det
svart att ga runt om man inte andrar pa Gppettider.

E: Just det. Verkar det finnas efterfragan?

V: Det &r lite en sadan hér fraga, att dgget eller honan. Du kan inte marknadsfora om du
inte har nagonting som ar oppet, och du kan inte fa kunder heller om du inte har Gppet.
De kommer ju inte direkt, det ar den dar satsningstiden som man maste bereda sig pa att
forst klara av pa nagot satt som foretagare. Men att nog skulle jag séga att, det beror
hemskt mycket sedan pa sommaren och pa véader och allt mojligt sadant har ocksa, att
det lite kan variera fran ar till ar.

E: Sakert. Na sedan att hur fungerar utvecklingen av turismprodukterna?

V: Na det ar ocksa en grej som vi maste borja fundera pa nu i och med den har
kommunsammanslagningen, och nu nér vi far den hér turismstrategin klar, si maste vi
borja kartlagga det har behovet mera noggrant. Och ett steg ar just det som vi ska gora i
sommar, alltsa forséka ta reda pa varifran vara turister kommer och hur de har fatt reda
pa att den har platsen dverhuvudtaget finns. Och sedan ska vi forsdka bygga upp efter
det. Sa det ar ett arbete som vi liksom borjar med nu, att kartlagga forst och framst da
kunderna och sedan vad de vill ha. Och sedan maste vi rikta oss till foretagarna och
forsoka beratta for dem vad det finns for efterfragan pa marknaden, och forsoka



engagera foretagarna att utveckla sina verksamheter eller skaffa nya foretagare. Men att
ett exempel pa hur svart det ar sa ar till exempel i Hangd, om du har foljt med det har
badhotellet, som de har hallit pa att traggla med nu i aratal och aratal... Att jo, det finns
behov, jo, man vill ha. Men sedan ar det en massa andra stotestenar som det ramlar pa.
Sa det &r inte sadar enkelt. Och ide har ekonomiska tiderna sa ar det inte sa enkelt att
hitta ndgon som vill investera, men samtidigt sa borde man investera nar det ar laga
rantor och sadant. Men att det &r nu att vaga sedan, och chansa och veta att det faktiskt
kommer sedan en uppgang. Det ar inte sadar enkelt heller, for de flesta foretagare i
turismbranschen ar anda smaforetagare. Sa det kan ha ganska odesdigra foljder sedan
om det inte gar vagen.

E: Jo. Mm, det hér, min understknings teman dar city-breaks, naturturism och rundturer.
Sa hurdana produkter saljer bast om man gar inom de har temana?

V: Na dar dr som sagt da Fiskars som en produkthelhet som lockar. Och i skargarden
har vi ju da en restaurangbat som trafikerar, och sedan city-breaks sa det ar just det har
att folk garna bara kommer till exempel till Ekenas, och sa gar de omkring har och dillar
pa torget och insuper atmosfaren, och sa gar de i gamla stan och sa séatter de sig ner pa
en bank och ater en glass eller gar pa café eller nagonting liknande. Att det &r just det
har som ar den har breaken liksom, att man kommer hit och upplever lite sadan har
gammaldags smastadsidyll. Och det fungerar jattebra ocksad vid jultid nar det ar
julmarknad och det hér, sa da kommer det ofta... Och dar har vi sett att det har dkat just
med grupper. D& gar dom pa gamla stans café och dricker glogg och s& gar de pa
julmarknaden och gar nagonstans och dta och shoppar i butikerna. Sa det behdver inte
alltid vara sa hemskt konkreta produkter, utan det ar ganska langt just de har tre
helheterna som vi nu har valt att satsa pa, skargard och natur, och sedan bruken och
historia, Raseborg, och sedan den har smastadsidyllen. Och sedan som en réd trad
mellan alla de hdr kulturevenemangen och kulturutbudet som genomsyrar allt det héar
egentligen.

E: Jo. Na sedan att hur fungerar marknadsféringen av omradet och produkterna?

V: Na marknadsforingen sa det dar... Vi har en huvudbroschyr, som vi har gjort nu
hittills pa fem sprak. Svenska, finska, engelska, tyska och franska. Egentligen sex, for vi
har den ocksa pa ryska, men vi har den inte tryckt utan vi har den pa natet och som
kopierad version. Och nu forsoker vi att rensa bort alla mojliga sma lappar och sma
broschyrer och forsoker koncentrera oss pa den har, och forsoker bygga upp vara
hemsidor som vi inte heller har hunnit med. Férsoka utveckla dem att de ska bli da mera
heltdckande. Det &r de viktigaste marknadsforingsmaterialen vi har. Sedan kommer vi
ocksa att vara pa olika méssor. Reseméassan och batméassan atminstone. Och sedan olika
workshops som finns som &r for researrangérer. Jag tror inte heller att det &r vettigt att
splittra de sma resurser vi har for marknadsforing pa allt for manga olika grejer, utan jag
tror att det ar viktigast det har just att utveckla den héar informationen som vi har pa
natet och sedan den har huvudbroschyren. Och dar funderar vi nu just annu pa de héar
sprakversionerna, att Hango har dragit ner pa sina sprakversioner ganska kraftigt. Men
samtidigt sa finns det till exempel ganska lite information pa franska och de blir nog
jattelyckliga nar de kommer och far en broschyr pa franska. Och den har nog gatt at sa
att vi har fatt gora tillaggstryck ibland. Och vi har inte den policyn att man med vald
klammer en broschyr i handen om inte man vill ha utan det &r nog frivilligt. Men sedan
har vi ocksa en sadan har regionkarta som vi har gjort tillsammans med Hang6. Och den



kommer vi att gora ocksa nu till i sommar. Det ar en karta som stracker sig fran
Helsingfors till Hangd, och den omgéardas av olika tips for resenarer, och pa baksidan
har vi da haft Ekenas centrumkarta, och Hangd och Karis. Och det har ar kanske det
viktigaste redskapet vi har just for den har malgruppen, alltsa dem som &r i Helsingfors.
Dér ser man hela den dar strackningen. Och den ar inte fullproppad med reklamer eller
annonser, utan det ar mera vara personliga tips till dig som resenar. Den har fatt jattebra
feedback. Och en kart ar en grej som man inte slanger bort i forsta hand heller.

E: Den later riktigt kiva! Ja, nd sedan bara att hur inverkar sasongerna?

V: Na sasongerna ar ju helt klart, att sommaren &r ju blomstringstiden. Men som jag
redan sa, sa i och med den har satsningen som vi har gjort med Hangd pa den har
marknadsforingen i Helsingfors sa harv i markt att vi far turister mycket tidigare. Och
langs med hela aret, men inte ar det sa tjockt i borjan av aret och slutet av aret, utan nog
ar det mera en tunnare strang da, men det finns i alla fall. Jag tycker att det ar pa ratt kol
och &t ratt hall med det ocksa. Vi maste bygga upp den hor sasongforlangningen sakta
men sakert. Och sedan kontakten med foretagare, har vi inte annu hunnit jobba med
tillrackligt mycket. Sa det ska vi forsoka kdra i gang nu pa det har arets sida, och
forsoka fa de har kommunsammanslagningsorterna att bilda natverk och lara kanna
varandra.

E: Jo. Har liksom kommunsammanslagningen helt kasta om allting, att fanns det annan
slags strategier i Ekenas till exempel, fore det blev Raseborg?

V: N§, da hade vi nog ganska langt samarbete med Hango och sa har, men att det har
nog utvecklats ganska mycket. Och i och med att vi har fatt ett storre utbud, har vi varit
tvungna att inventera och sortera och bygga upp nya strategifunderingar. Det har nog
varit ganska omtumlande och nu kanns det som att, jaha, vi har &nda landat s& har pass
bra efter det har aret. Vi visste ingenting egentligen nar vi for ett ar sedan borjade
fundera pa det har, inte ens var vi skulle ha var byra.

E: Jo, tror du att det kommer att komma infopunkter annanstans ocksa? Det &r ju ett
stort omrade anda.

V: Jo, vi har ju funderat pa att eventuellt i Karis om vi skulle ha. Men att det ar nu en
resursfraga. Men att atminstone sommartid skulle det vara bra att ha punkter dar man
kunde fa atminstone pappersinformation.

E: Jo. Na mina fragor ar slut, om inte du har ndgonting att tillagga sa...

V: Mm.



Vantaan matkailu, Maarit Enberg, 11.1.2010
E: Haluaisitko ensin kertoa ihan lyhyesti vahan taustatietoja itsestasi?

M: Jo, olen Maarit Enberg ja toimin matkailutiedottajana yrityspalveluissa ja Vantaan
kaupungilla matkailuasiat, niin tosiaan maakayttd ja ympdristd, ja siellda sitten
yrityspalveluissa. Ja matkailussahan me istutaan téssa Leija yrityspalvelukeskuksessa.
Eli Leija yrityspalvelukeskus on toiminut muutaman vuoden jo, ja meill4d on t&alla
ldhinna pk-elinkeinon ja matkailun kehittdminen, toimii t&alla. Ja meidéan
yhteistyokumppaneina tassé talossa on muun muassa Vantaan yrittajat, kauppakamari,
Vantaan oppisopimuskeskus, Vantaan uusyrityskeskus ja tievoimatoimiston ty6lupa ja
tyonantajapalvelut. Eli silleen nimensd mukaisesti Vantaan Leija yrityspalvelukeskus.
Ideana on ettd kuin yrittaja tulee tdnne kysymaan niin hén saa tietopaketin, kun taélla on
kaikki toimijat. Ja Leijana jarjestetdén aloitteleville yrityksille yritysklinikoita, ja jo
toimiville yrityksille sitten erilaisia yrityspdivid. Ja nyt meilld muun muassa
helmikuussa on tulossa matkailuaiheinen yritysklinikka, joka on suunnattu erityisesti
alkaville tai vahan aikaa toimiville matkailuyrityksille ja yrittajille. Ja Vantaalla
lahdetddn pitkin ykkos kehitys alueena, niin on tdm& Aviapoliksen alue, mika
maantieteellisesti sijoittuu lentokentan ympéristoon. Kattaa tietysti lentokentén, ja
lahialueella ndm& matkailupalvelut. Meillahén tdssda on muun muassa lentokentté
hotelli, Flamingo viihdekeskus, Suomen ilmailumuseo, tiedekeskus Heureka on
Tikkurilassa. Ja alueella 16ytyy suuria kansainvalisié yrityksid, toimijoita. Eli tavallaan
matkailua kun télla alueella on kehitetty, ja palvelut ovat kasvaneet, niin suuri maara
naista kayttajistd, asiakasyrityksista, on meilld itse asiassa, ja toimii taalla alueella. Ja
sitten tietenkin matkailijoita ajatellen, niin ndmé& gateway-matkailijat ja liikematkailijat
mitk& ndissa Aviapolis-alueen yrityksissé liikkuu, niin on selkeasti jo taalla alueella. Ja
jos nyt ajattelee mitd on uutta, niin viihdekeskus Flamingo on ollut, siind nyt ihan
viimeiseksi avautuneita toi Sokos Hotel Flamingo, 309 huonetta ja paljon
viihdepalveluita, muun muassa kylpyla isoin, yokerhot, ja se on kauppakeskus Jumboon
sitten sillalla yhdistettynd. No viimeisin, uusin hotelli on oikeastaan alkanut viikko
sitten lentoasemalla, niin Palace Kampille siirtyi nuo Scandic Gateway-hotellien
toiminta. Ja muutamia hotellivarauksia on Vantaalla, mutta niista ei ole nyt talla hetkella
tarkempaa tietoa, ettd mika niista on todella sitten toteutumassa lahivuosina. Mutta mita
uutta on tulossa, niin nyt tdallda maaliskuussa avautuu Restelin uusi kokous ja
kongressikeskus tuohon keha kolmosen ja lentoaseman tienristeykseen. Eli se tulee
sitten tavallaan paikkaamaan meille t4t4 suurien kongressitilojen puute, misté selkeésti
on ollut jo kysyntaa. No jos kaydaan lapi mité tassa on niin kuin perusmateriaali asioita.
Tassa on listattu tdman vuoden tapahtumia, ennakkotietoja. lhan musiikki yleiso
tapahtumia. Ja naistd yritystapahtumista, mitka liittyvat ehkd enemmaéan naihin sinun
kysymyksiin, niin tietenkin k&y just ndmé& Leijan, meidén yhteisty0ssa jarjestavéat
yrittdjalle ndma yritysklinikat ja yrittdjien teemapdivat. Ja matkailullisesti ajatellen
missa ollaan mukana, jos menndin ihan kronologisesti, niin nyt tammikuussa on
ensimmaéisend Meet Finland, eli ulkomaisille matkajarjestajille suunnattu workshop.
Siihen osallistutaan, tdnd vuonna tiedekeskus Heurekan kanssa. Ja matkamessuilla
ollaan tietysti mukana, ja kokko p&&kaupunkiseutu yhdessa. Eli sekin sinulle tassa ihan
selvand, konkreettisena yhteistydmuotona. Etta jo useampina vuosina Helsinki, Espoo ja
Vantaa on ollut yhteisosastolla matkamessuilla. Ja tdn&d vuonna meilld on Vantaalta
nelja poytaa silla osastolla. Sitten vuosittain jarjestetddn Vantaan matkailullinen yritys
aamupdiva. Sen ideana on ettd se jarjestetddn vuosittain aina eri kohteessa. Nyt viime
vuonna oltiin Flamingossa. Ja siind noin 40-50 Vantaalaista matkailuyritystd on



esitteleméassa palveluitaan. Ja kutsuttuna on ollut sitten tilaisuudessa 400-500
markkinoinnista, yritystapahtumista, koulutustilaisuuksista vastaavia l&hialueen
sihteereja tai assistentteja. Markkinointi ihmisid. Ja tietenkin jossain yksittaisissa
workshopeissa ollaan oltu. Ja kun me ollaan osa yrityspalveluita, niin tietenkin meilla
on sitten ollut ihan tallaisia yrityspalvelujen ja kaupungin tapahtumia, kuten
elinkeinopéivéa, rekrymessut ja suoria yritystapahtumia missa ollaan oltu mukana.
Sitten samoin ihan ndistd meidan matkailukohteista. Eli Flamingon viihdekeskus on se
viimeisin, uusin. Tiedekeskus Heureka, siell& on vaihtelevat nayttelyt ja muut kohteet
I0ytyykin sitten meidan nettisivuilta listattuna. Sielld on seka isoja etté pienid. Vantaalla
ei ole sellaista perus matkailuesitettd, koska on katsottu ettd meidan nettisivut kolmella
kielella toimii, vastaa tallaisiin perus matkailuneuvontakysymyksiin. Niin julkaisuissa
on tietenkin tdmé& meidan Aviapolis mika on ollut ykkéskohde, ja sitten ollaan kuitenkin
yhteistydssd, néissd karttajulkaisussa ollut mukana. Ettd siindkin toimii ihan
konkreettisena yhteistyoesimerkking, ettd naissé padkaupunkiseudun kartoissa. Etté ei
ole jarkeé ettd Helsinki, Espoo ja Vantaa on ihan omissa julkaisussaan, ettd esimerkiksi
tuo Helsinki region map ja moni muukin, niin niissd pé&kaupunkiseutu on sitten
yhteisesti mukana. Ja meiddan matkailuneuvonnasta. Meilld ei ole suoranaista
matkailutoimistoa endd Vantaalla, vaan meidan matkailuneuvonnan asiakaspalvelu
toimii yhteispalveluissa. Niita on talla hetkelld viisi ympéri Vantaata. Kaksi niisté tulee
tdman vuoden aikana lopettaa, eli sitten niitd ja4 kolme, josta se péadpiste on
Tikkurilassa. Ja se on siind Tikkurilan asemalla, eli tavallaan junanvaihtajat, heilla on
mahdollisuus kayttda siella palveluita. Ja siind on sitten ihan vieressd Vantaan
kaupungin museo, Sokos Hotel Vantaa ja tiedekeskus Tikkurila. Ja nyt on suuria
suunnitelmia matkakeskuksesta, rakentaa téllainen isompi missa olisi myds muita
kaupallisia palveluita. Ja tietenkin sitten yhteistydsta niin, on nyt viimeisimpind tama
Helsinki-Vantaa lentoaseman matkailuneuvonta, joka on lahtenyt ihan loistavasti
kayntiin. Elokuussa se avasi ovensa ja on jo satoja kavijoita paivassa. Se on lunastanut
heti itsensd. Ja meidén kannalta on mukava ettd se on ik&an kuin 24h piste, ettd osan
aikaa sielld on henkilokunta paikalla, mutta sitten sitd ei mitenkaan suljeta. Etta sielld on
ne materiaalit, esitteet, vapaasti kdytdssd, tietokonepisteet toimivat sielld, niita asiakkaat
osaa itse kayttda ja etsia tietoa. Ettd sitd nyt sitten kehitetdan jatkuvasti. Ja lahinna
kysynnan mukaan. Mutta siind on myos pédékaupunkiseutu katsonut ettd yhteistyo on se
ainut tapa toimia tdmmoisessd paikassa. Ja sitten tavallaan se toimii meille myos
pilottina, ettd katsotaan sitten ettd miten néitd matkailuneuvontoja Helsingissa ja
muualla kehitetaan, ettd pystyy hyddyntdmaan sitten niita tietoja. No, tdssa tuli aika
paljon matkailusta. Olisiko sinulla t&ssé vaiheessa jotain kysyttavaa?

E: Jo, no kun puhuttiin vahan tasta yhteistyostd, niin onko teilld sitten laajemmin
katsottuna yhteisty6td, jos katsotaan vaikka koko Eteld-Suomea?

M: Jo. Etela-Suomessa meilla toimii tdmmadinen Etela-Suomen
matkailumarkkinointiryhmd. Mika kokoontuu muutaman kerran vuodessa. Ja siind
kéydaan sitten myos ihan konkreettisia asioita l&pi, siitd esimerkki on tdmmdinen
Southern Finland-matkailuesite, missa halutaan kertoa mité4 t&alla seudulla on lyhyen
matkan péaassa tapahtumia. Nyt tietenkin ollaan mukana kaikki isoimmat toimijat tassé
MEK:in VisitFinland porttaalissa. Siind on kehitetty omaa avausportaalia missa olisi
Etela-Suomi helposti havaittavissa ja poimittavissa. Ja juuri téssa sitten lahinna
ulkomaan markkinoinnissa, niin tietysti huomioidaan ja saadaan infoa ettd missé
myynti- ja markkinointitapahtumissa Helsinki on mukana, ja sitten kukin tavallaan alue
voi katsoa ettd onko tuossa tapahtumassa meille potentiaalia. Ei ole ehka jarkevaa etta



joku pieni kohde, tai isokin, lahtee yksinddn Intia-workshoppiin, tai edes lahelle,
Saksaan tai Pietariin. Etta silloin kootaan voimat yhteen ja katsotaan ettd kuka l&htee, ja
voiko mahdollisesti kertoa muidenkin palveluista. Ja saadaanko niitd yrityksia sitten
tarpeeksi mukaan, ettd kannattaa l&hted Suomea sinne esittelemaan.

E: Jo. Antaako tdmé yhteistyd mielestanne lisdarvoa kavijoille?

M: llman muuta. Ajatellaan vaikka ihan sitd yksittaistd indismatkailijaa tai perhett,
puhumattakaan ryhmista, niin ei han vélttdmatta tieda, ja ei edes ole syyta korostaa, ettéd
hén k&y Heurekassa Vantaalla, Serenassa Espoossa, Linnanméelld Helsingissa. Ja ehk&
menee vield Porvooseen tai Hankoon. Niin ensikddessa ettd saadaan ndméa kiinnostavat
kohteet matkailijalle, niin matkailija viipyy kauemmin. Sama koskee kotimaan
matkailua, ettd kun tarjolla on Kkaikki helposti l6ydettavissa taalla lahialueen
matkailupalvelut.

E: Jo. No milla tavoin teidan mielestd paédkaupunkiseudun kaupungit ja alueet voisivat
hyodyntéa toisiaan parhaiten?

M: No oikeastaan tassa tuli jo néité esimerkkejd, ja totta kai kehitettdvad koko aika on,
ettd yhteistydssa toimien, ettd tdméa tieto kulkee. Esimerkiksi kun on nditd suuria
kansainvélisid tapahtumia, Helsingin tuleva designvuosi ja muita yleisdtapahtumia,
puhumattakaan sitten kokous- ja kongressimatkailusta. Etta kun etukédessa on kaikilla
tiedossa, kun tdmmaoiset on jo suunnitteluvaiheessa, ja voi olla mukana. Ja totta kai
sitten kun ndma kunnat tekee matkailustrategioitaan, visioitaan, niin huomioidaan sitten
koko alueen vahvuus, minka sisélld jokaisella on sitten mahdollisuus korostaa niita
omia vahvuuksiaan.

E: Mm. Olisiko teilla jotain erityisia toivomuksia yhteistyon suhteen? Alueellisesti tai
sitten tata Helsinki and Southern Finland-ryhméa koskien?

M: Yhteistyd mielestdni on aina toiminut hyvin, ja varsinkin nyt viime vuosina ollut
aktiivista. Mutta sita on syyta edelleenkin koko aika kehittaa.

E: Niin. Onko teilla jotain eritystad mielessd, kehittdmisen suhteen?

M: No esimerkkina ké&y nyt tdima lentoaseman matkailuneuvontapiste, ettd miten suuret
toimijat, kun kaikki ajaa samaa asiaa, niin timmaoinen saadaan tosi nopeasti. Etta sen
konkreettinen suunnittelu alkoi varmaan saman vuoden puolella, ja sitten se avattiin jo
muutaman kuukauden kuluttua elokuussa. Ja tietenkin tdssa on Vantaan
matkailutilastoista, eli Vantaa on koko Suomen matkailutilastoja ajatellen ollut
yopymisissd kolmantena viiva neljantend nyt pitk&an. Eli meillda on ydpymismaarat
koko aika noussut. Tietysti johtuen meidédn majoituskapasiteetinkin noususta. Ja nyt
tdma vuosikaan ei ole méarallisesti vield niin nadkynyt, ettd tavallaan se mika sitten on
vahentynyt ammattiin liittyvassd matkailussa. Niin se on korvautunut vapaa-ajan
matkailusta. Ja tietenkin Vantaan osalta viihdekeskus Flamingo ja Sokos Hotel
Flamingolla on ollut suuri merkitys. Se on ollut uutuuskohde ja sielld on ollut hyvia
paketteja ja houkutuksia. Eli kasvu on nyt tullut meille kotimaan vapaa-ajan
matkailusta. Eli kaikki tavallaan liittyy tdhan yhteisty6hon. Ettd vaikka he kuinka tulisi
tdnne Vantaalle, niin ettd heilld myos olisi tiedossa mitd muuta tehtédvaa on lahialueella.
Ja vield noista majoittuvista niin tietysti koko aika jo lentoaseman palvelujen my6té niin
tdhdataan sinne Kaukoitdan, mistd on kévijamaaréat lisadntynyt. Mutta toistaiseksi suurin



0sa majoittuvista tulee néista naapurimaista. Eli Iso-Britannia, Saksa, Ruotsi, Vendja on
pitk&an ollut meilla ne paaryhmat. Keskihinta on tietysti hieman noussut, mutta ollaan
tietysti iloisia ettd ollaan saatu meille tasokkaita hotelleja.

E: Jo.

M: En nyt vastannut suoraan kysymyksiin, mutta ajattelin, ettd saat enemmaén taustoja,
etta sitten jos tulee pelkkid kysymysvastauksia, niin silloin ehkd on vaikeampi avata
misté ne sitten johtuu.

E: Jo, no tulihan t&ss& jo jotakin esille. No tuota, mitd uskotte motivoivan kavijoita
tulemaan juuri Vantaalle?

M: No juuri ndma houkuttelevat kohteet, ja helppo tulo. Ettd meiddn ndma
majoituskohteet, sek& tutustumiskohteet liikenteellisesti voi sanoa etté on todella helppo
tulla. LOytyy paikoitustilaa seka yksittéisille perheille, ettd busseilla kun tulee. Silla on
tdnd paivand merkitys. Ja tietenkin toi lentokentdn merkitys kasvaa koko aika, jos
ajattelee just tata liikematkailua. Ettd yhd enemman jarjestetadn tammoisia lyhyita
kokouksia, jopa muutaman tunnin kokouksia mihin sitten kansainvélisen yrityksen
osanottajat voi tulla ja kokoustaa. Tuossa joko lentokentélld sen palvelut on kasvanut tai
sitten tdssa lahialueella. Ja lentd4 illalla sitten takaisin siihen omaan paikkaansa. Eli
varmasti tulee kasvamaan tdmén Restel, tai Rantasipin valmistuttua, etta sielld on sitten
mahdollisuuksia ja on kapasiteettia isompiin tilaisuuksiin. Ja yhteistyo sitten varmasti
edelleenkin tuo sitten viel& lisaryhmia.

E: Jo. No sitten, miten matkailuelinkeino toimii alueella, niin se tuli jo aika paljolti
tuossa aiemmin esille. Olisiko teilld viela jotain lisattavaa siihen?

M: Yrityspalvelut ovat yhteyksissa jatkuvasti matkailuelinkeinoon. Tavallaan jos
osallistutaan markkinointitapahtumiin tai julkaisuihin, messuihin, work-shoppeihin.
Niin eihdn me sinne yksinaan lahdeta. Etta yhteistydssa yritysten kanssa. Ja jos tuntuu,
ettei mikaan yritys ole kiinnostunut lahtem&én tai ei katso tarpeelliseksi, niin sitten
katsotaan, ettd onko meilldkadn syyta lahted sinne. Ja tietysti tdssd samassa talossa istuu
Vantaan yrittdjien edustajat, kauppakamari, joilla on suorat yhteydet omiin yrityksiinsa.
Etta jos jotain uutta on kehitteilla tai jotain uutta tiedotettavaa, niin helposti yhteistydssa
voi jdrjestdd tilaisuus tai jarjestad ettd heidan kautta saadaan tieto sitten kentalle. Ja
samoin mitd viestia sitten sieltd tulee, niin yhteispalavereissa saadaan sitten tieto.

E: Jo... No kohdistuuko alueen matkailuelinkeinostrategiat enemman kotimaisille vai
ulkomaalaisille matkailijoille?

M: No tietenkin Vantaan sijainti lentoasemineen ja ndma palvelut, niin koko ajan
kasvava ryhmé on tietysti tarked ryhma, gateway-matkailijat ja litkematkustus. Mutta
toisaalta ei saa unohtaa t4ta kotimaisiakaan vastaavia ryhmid, ajatellen just tdmdn
vuoden aikana tapahtuneita muutoksia matkailussa, kun ne kansainvaliset yopymiset on
korvautunut suoraan kotimaisilla matkailijoilla.

E: Tuleeko prosentuaalisesti enemman kotimaalaisia vai ulkomaalaisia?

M: No téssa viimeisessd yopymistilastossa joka on tammi-lokakuulta, niin vapaa-ajalla
on ollut yli 40 % ja ammattiin liittyvié yli 50 %, ja sitten tarkemmin jos tatd vuotta ihan



katsotaan, niin tammi-lokakuussa ulkomaalaisia yépymisia on ollut noin 171 000 ja
kotimaisia 330 000, etta kyllahén kotimaiset on ykkdsena.

E: Jo. Onko teill& olemassa strategioita?

M: Jo, tietysti Vantaan matkailustrategia jossa on just néitd kohderyhmid linjattu. Ja
siind on yhteistyd, koostu kautta linjan, juuri péékaupunkiseudun kanssa. Ja
kohderyhmind juuri litkematkustus ja gateway-matkailijat, unohtamatta kuitenkaan
kotimaan matkailijoita. Ettd meidan ndma matkailutilastot ja matkailustrategia I6ytyykin
sitten Leijan nettisivuilta.

E: Okei. No sitten, alueen vahvuuksia ja heikkouksia...

M: Jo. No vahvuutena on meilla tietenkin tdma sijainti. Ja meidan jo valmiit palvelut
mitd meiltd 16ytyy, on lentoasema, majoitustilat, kiinnostavat kohteet. Ja toisaalta sitten
plussana voi nahda myds tamé Helsingin laheisyys, ja yhteistyd mika on jo toimivaa. Ja
sitten tietenkin haastetta tuo tdmda, on puhuttu viime aikoina sijainnista, liikenteestd,
kehd kolmosen ruuhkat. Mutta sekin koskee tavallaan vain ndit4 l&hivuosia, ettd
keh&ratahan on valmistumassa muutaman vuoden kuluttua. Ett4d se varmasti poistaa.
Sitten tietenkin meilla on matkailuresurssit, ja muu tdma henkildsto, ettd tekemista toki
riittdd. Ja tietenkin tdma taloudellinen tilanne on haastava. Ja tahé&n asti meilld on ollut
puutteena suurten nayttely- ja kongressitilojen puute. Mutta sehan nyt sitten kun
maaliskuussa avautuu tdma uusi keskus, niin se poistaa sen. Ja tietenkin aina pitéa
kehitt4a tata yhteistyoté alan yritysten kanssa.

E: Jo. No miten sitten, onko alueella kapasiteetteja, niin kuin yrityksia tai kohteita, jota
pitdisi nostaa esille, tai joiden myyntié voitaisi koordinoida alueorganisaatioiden kautta?
Jota ei niin kuin vield ole tavallaan huomattu.

M: No meill4 tietenkin Vantaalla ndmé& matkailuyritykset, toimijat ovat isoja, ajatellen
hotelleja. Mitka varmasti hoitaa sen mieluiten edelleenkin kansainvélisten ketjujensa
kautta. Mutta tietysti huomioitava sitten ettd miten ndmé pienemmat yritykset sitten on
yhteistydssa ndiden isojen toimijoiden kanssa. Etta jos ajatellaan sitd loppukayttéjaa,
ettd tehdd loppukayttgjalle mahdollisimman helpoksi ostaminen. Esimerkiksi siind
lentoaseman matkailuinfossa tai muuten. Ett4 varmasti edelleen on kehiteltdvaa sitten
tassa yhteismyynnissa ja tuotteistamisessa.

E: Mm, tuota jo. Missd méaarin sitten tulee kyselyja yhdistaa Vantaata ja Helsinkia?

M: No se on tietysti ollut aktuelli teema, ja ei vain tdnd vuonna vaan useampana
vuonnakin. Nyt on néitd monenlaisia tyoryhmia perustettu jotka miettivat sitten
kaupungin eri toimialoilla yhteistydssa mitd hyotyé siitd mahdollisesti olisi. Ja meidan
elinkeinopdallikkd muun muassa on tdmmoisessa tydryhmadssd juuri mukana, joka
pohtii kilpailukykya ja...

E: Niin just. Tuleeko paljon kyselyja yhdistdd alueet toisiinsa? Olisiko mitaan
tilastotietoja esimerkiksi siitd, ettd paljonko halutaan yhdistaa?

M: Ei. Eikd ne varmaan tule suoraan matkailulle. Né&kisin ettd ne koskee sitten
enemman kuntalaisten suorat kysymykset tai ehdotukset. Ehk& enemman sitten jotain
terveyspalveluja, sosiaalipalveluja. Etta ei minusta suoraan kuntalaiset ovat kyselleet
sitd matkailusta.



E: Jo, miten ulkomaalaiset kun ne tulevat tdnne, haluavatko ne yhdistdaa Helsinkia ja
Vantaata?

M: Semmoisiakaan kyselyjad mielesténi ei ole tullut. Ja ehka he ei koe sitd tarkeana,
heille riittdd, he ovat tyytyvéisia ettd he helposti saa tiedon mité talla alueella, koskee
koko Eteld-Suomea, on nahtévad ja miten johonkin padsee. Ett4 silld ei niink&an ole
merkitysta viime kédessd, ettd minka kaupungin hallinnollisella alueella jokin kohde
sijaitsee.

E: Niin. No, miss& maarin Helsingista tulee kotimaalaisia tai ulkomaalaisia ryhmia
Vantaalle?

M: Jo, toki monet esimerkiksi kotimaiset ryhmét tietysti, kun meneekin Helsinkiin,
liikkuu Vantaan kautta, Mitadn suoraa mééraa paivakavijoista ei ole tietoa.

E: Okei jo. No minkalaisia tuotteita kysytdan eniten sitten? Vastaako tdma tarjonta
kysyntaa?

M: No matkailuneuvontaan tulee tietysti monenlaisia kysymyksid. Lahinna sielld
yksittéiset kysyy ehké suoraan sitten kohteita ja majoitusta. Ja ryhmillékin sitten on,
ehkd ne suorat yhteydenotot, niin heilld on jotain taustatietoja, ettd ne tietdd jo mita
tehda.

E: Niin just. No miten se matkailutuotteiden tuotekehitys sitten toimii?

M: No tietysti kun puhuttiin néistd Vantaan isoista toimijoista, hotellit ja muut. Niin
heilld on sitten sen oman yrityksen kautta pitkalle kehitetty tdméa tuotteistaminen. Ja on
toki tuotteiden kanssa aina kehitettdvad, ja jatkuvasti pitddkin uusia Kkehittdd uutta
kysyntdd varten ja ettd on aina jotain uutta tarjolla. Ja ehkd meidan alueella syyta
huomioida sitten ettd todella 10ytyy néitd tuotepaketteja ulkomaisille matkailijoille,
ajatellen naitd lentokentalta tulevia matkailijoita. Paketteja jotka on helposti
saavutettavissa sieltd lentokentaltd. Ja sitten palvelupisteessa on tarkoitus saada sitten
myyntitoimintaa myos. Sielld on jo, mutta viela lisita sitd sitten. Ja siind on koko Etela-
Suomi tietysti mukana, niin sanottuja paivapaketteja.

E: Niin just. Ohjaatteko te mitenkaan tata tuotekehitysta?

M: Ollaan mukana ketka ollaan tdma matkailuneuvonta perustettu niin siind tdméa on
yksi aihe miettid mitd palveluja sielld annetaan. Muun muassa sitten mit4 tuotteita siella
tullaan myymaéan.

E: Niin just. Jo, no sitten minulla oli tdss& minun tutkimukseni teemat laitettu, eli city-
breaks, luontomatkailu ja kiertoajelut.

M: Jo, no ne on just néitd mitka tullaan sielld kehittdmaa.
E: Jo, mitk& tuotteet myyvat parhaiten jos naita teemoja ajattelee?

M: Niistd minulla ei ole tietoa. Ettd se myyvé piste kussakin paikassa 0saa antaa parhaat
vastaukset. Voisin kuvitella juuri ndma meidén isompien hotellien, ettd mitd heiltd
menee, ja sitten myyntipisteissa.

E: Okei. Jo. No, sitten se ettd miten alueen ja matkailutuotteiden markkinointi toimii.



M: Juuri nditd mistd alussa puhuin, ettd naissa tapahtumissa joissa ollaan.
E: Jo. Miten te saatte yrityksid mukaan, miten heitd markkinoidaan?

M: Naisséd eri tapahtumissa, riippuen aina mika on kohderyhmd, niin sitten
markkinoidaan se. Mutta me ei olla mukana silla tavalla myymassa.

E: Jo, vaan sitd ajattelin, ettd jos esimerkiksi joku pieni ohjelmapalveluyritys haluaa
nakyvyyttd markkinoille, niin tuleeko he teidan kautta, vai pitadko heidan kehittaé ihan
omaa markkinointia?

M: Voi tulla, niin kuin oli alussa mainintaa, just miten osallistutaan muun muassa
MeetFinlandiin ja ollaan jarjestdmassa naitd matkailullisia yrityspéivid, missa yrittajat
sitten on mukana markkinoimassa omia tuotteita. Ettad ollaan paljon yritysten kanssa
yhteydessé juuri ndissa yritystapahtumissa.

E: Jo. No sitten vield ettd miten sesongit vaikuttavat Vantaan matkailuun?

M: Than niin kuin tilastoissa oikeastaan helpointa seurata tuon yopymiskayran mukaan,
ettd kesalla tietysti enemman vapaa-ajan matkailijoita ja talvella sitten lilkematkustusta.

E: Niin just. Onko taélla paljon luontomatkailua, onko niin kun resursseja?

M: Vantaan luontokohteista meilld on mainittava muun muassa Vantaankoski, missa
toimii téllainen Kuninkaan Lohet yritys. Heilld on luontopaketteja sielld. Sitten meilla
on ohjelmapalveluyrityksia mitka tilauksesta ryhmille r&ataloi ohjelmaa. Muun muassa
Itd-Vantaalla on Sottungin iso alue, ja uusi jarviulkoilualue missa voi jérjestaa.

E: Miten muuten, kun Espoossa sanottiin ettd padkaupunkiseutu on saanut jotain EAK-
rahoitusta toimintaan. Uskotko sen vaikuttavan jotenkin?

M: Varmasti ettd on mahdollisuus kehittaa lisda mutta..

E: Jo. No ei minulla oikeastaan sitten ole enempaa kysyttavaa, jos ei teilla ole mitaan
lisattavaa?

M: No luulen ettd t&ssa tuli varmasti paljon yleistd mista pystyt sitten poimimaan.



