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Sammanfattning

Manga jordbrukare befinner sig i dag i en ny situation i och med EU:s jordbrukspolitik.
For att komma igenom den svara tiden borjar allt fler med olika binaringar for att utdka
inkomsterna. Turismen i vart land 6kar samtidigt ar for ar, och detta har manga
jordbrukare fatt upp 0Ogonen fér. Uthyrningsstugor eller gardsturism har goda
framtidsutsikter som binaring till jordbruket.

Detta arbete handlar om gardsturism som binaring till jordbruket. En stor del av
arbetet behandlar inkvartering i och med att det oftast ar grunden till hela
verksamheten. Syftet ar att klargéra hur man boérjar och hur man bedriver en
framgangsrik verksamhet. Statistik och framtidsutsikter finns ocksa omnamnda.

Genom att titta pa statistik och trender ser man att gardsturism blir allt popularare.
Kunderna vill ha en hégre kvalitet pa tjansterna och staller vissa krav, t.ex. har hallbar
utveckling blivit allt viktigare ur kundens synvinkel. | och med detta blir det allt
vanligare att man utfor klassificeringar. Marknadsforing och tematisering blir ocksa allt
viktigare for att man skall bli framgangsrik inom turismbranschen.

Stod finns att tillgd, men dd maste man bedriva en ganska omfattande verksamhet.
Det racker inte enbart med att man hyr ut ndgon enstaka stuga, utan det maste finnas
programtjanster runt omkring for att det skall godkannas.
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Summary

Many farmers are in a new situation and one of the causes is the agricultural policy of
the European Union. To get past the hard times many farmers start working with
sidelines to increase their income. Tourism in our country increases every year, and
many farmers have noticed this. Rural tourism or agritourism have good future
prospects as an agricultural sideline.

This thesis looks at agritourism as an agricultural sideline. The purpose is to explain
how to start the sideline and how to run it successfully. Accommodation is central.
Statistics and future prospects are also presented in order to be able to consider
future possibilities.

The thesis is a literature study. There is very little information about agricultural
sidelines, so it has been a challenging task to write this thesis.

By looking at statistics and trends you can see that agricultural tourism is getting more
popular. Customers want a higher quality service and they have certain demands
concerning for example sustainable development. Marketing and special themes are
keys to successful tourism business.

Financial support is available, but then you have to run a relatively extensive business.
The business isn’t big enough if you only rent a couple of cottages, there has to be
program services included in the business in order to be able to get grants.
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1. INLEDNING

Antalet turister 6kar hela tiden i dagens samhalle. Samtidigt far jordbrukarna det allt samre
p.g.a. att producentpriserna sjunker. Det som gor det annu vérre &r att det talas om att
stoden till jordbruket kommer att forsvinna i framtiden. De mindre gardar som finns kvar
idag kommer att fa det svart i framtiden. Alla har inte mojlighet till att utoka arealen.
Specialvéaxter och produkter som &r svara att fa tag pa kan vara framtidens melodi for de

mindre gardarna.

Binaringarnas betydelse dkar darfor och manga gar och funderar pa vad man skall satsa pa.
En 16sning kunde vara att ta del av den 6kande turismen. Det &r det som detta arbete skall
handla om. Vad kan man bdrja med som jordbrukare for att ta del av turismen? Jag vill
behandla allt fran att ta fram idéer till fardiga produkter eller tjanster. Vilka motgangar kan
man stota pa och vad skall man tanka pa under processen, finns det stod att tillga for att fa
igang verksamheten? Alla dessa fragor plus en del till kommer att tas upp i arbetet. En lite
storre del av arbetet handlar om uthyrningsstugor, i och med att det kan vara en lamplig
verksamhet i synnerhet for jordbrukare langs med kusten. Marknadsféringen behandlas

ocksa, vilket ar en viktig del for att bli sa konkurrenskraftig som majligt.

1.1. Syftet med arbetet

Syftet med examensarbetet &r att beskriva hur man bérjar och bedriver verksamhet som
innefattar uthyrningsstugor och annan turism pa gardsniva. Jag framfor ocksa idéer om hur
man skulle kunna utveckla turismen pa gardsniva. Dagens producentpriser ar inte de béasta,
och i synnerhet de mindre gardarna borjar fa det svart att endast leva pa jordbruket. Om
man har majlighet att uppfora nagra uthyrningsstugor eller pa annat sétt ta del av det
okande antalet turister, s kan man fa en betydande inkomstokning. Detta &r en av manga
bindringar som en jordbrukare kan bdérja med. Turismverksamhet passar kanske inte alla
jordbrukare, men den del som har funderingar pa att borja med turismverksamhet kan ha

nytta av detta arbete.



1.2. Bakgrund till arbetet

Sma gardar som bedriver spannmalsodling far det allt svarare att klara sig pa endast
jordbruket. Det beror till stor del pa den politik som rader for tillfallet. Producentpriserna
ar samre an de varit pa lange, vilket gjort att manga sokt sig binaringar. Redan en langre tid
har det funnits uthyrningsstugor i skargarden. Stugorna har en inkomstsakerhet som man

kan lita pa, medan man inte kan siaga det om dagens jordbruk.

Redan lange har mina egna funderingar gatt om hur man skulle kunna utveckla
stugverksamhet. Detta blir ett ypperligt tillfalle att undersoka saken narmare bade for
skargardsbor och for lantbrukare pa fastlandet som har samma funderingar, forutséattningar
eller planer. Enligt flera undersokningar ckar antalet turister ar for ar. Redan nu séags det att

efterfragan pa uthyrningsstugor &r stérre an utbudet.

Turismen har blivit en industri som omfattar hela varlden. Turismen &r redan idag vérldens
stdrsta naringsgren, och forvéantas véxa dven i framtiden, samtidigt som jordbruket och
industrin har fatt det svarare. Turismen kan darmed ge flera arbetsplatser och storre
inkomster. (Bohlin & Elbe, 2007, 11-12).

2. GRUNDERNA

Om man tittar bakat i tiden kan man se att inkvarteringsverksamheten inte har funnits sa
lange. Hotell och vardshus har funnits, men uthyrningsstugor ar en ganska ny verksamhet.
(Asunta, Bréannare-Sorsa, Kairamo & Matero, 1997, 12-19).

Det &r forst under de senaste artiondena som man har kunnat ta ut semester. Ju mera landet
har utvecklats och industrialiserats desto mera har man velat fira sin semester och fritid pa
ett unikt och annorlunda stélle. Helst skall detta ske pa ett annat stalle &n hemorten. Man
vill komma bort fran vardagens stress och fa tankarna pa nagonting helt annat. Orsaken till
att turismen har utvecklats ar att man har fatt mera fritid, ekonomin har blivit battre och
information har formedlats pa ett enklare satt med dagens teknik. (Asunta m.fl., 1997, 12-
19).



2.1. Landsbygdsturism i Finland

Landsbygden utgdr en stor del av Finlands totala areal. Till landsbygd réknas allt dar det
finns under 500 invanare i. Turismen &r ofta smaskalig och har samhérighet med jordbruk
och uteliv pa landsbygden. Landsbygdsturismen &r ofta miljovanlig och forsoker folja en
hallbar utveckling. Landsbygdsturismen genomgar en foérandring fran traditionell
stuguthyrning till mera mangsidig och modern turismverksamhet. (Silvennoinen,
Tahvanainen & Tyrvéinen , 1997, 26-27).

Under den senaste tiden har man forsokt utveckla landsbygden pa flera olika omraden,
gardsturismen ar en del av den utvecklingen. Man har tillsatt olika grupper och
delegationer for att gora en plan for utvecklingen. Undersékningar har ocksa gjorts for att
underlatta utvecklandet och for att man skall kunna utbilda folk till goda féretagare.
(Silvennoinen, m.fl., 1997, 26).

Jordbrukets ekonomi har blivit sdmre i och med att marknaden har blivit friare.
Forandringarna har varit mera markbara i omraden med mindre gardar, men dar jordbruket
anda har haft en stor ekonomisk betydelse. P& sadana omraden finns det manga som har
borjat med ndgon form av gardsturism. Pa gardarna finns det ofta goda forutsattningar for
det. Pa flera gardar finns det fardiga byggnader som skulle lampa sig ypperligt for
andamalet. Gardarna finns ocksa ofta i ett omrade som lampar sig bra for turism och har en

stor dragningskraft pa turisterna. (Silvennoinen, m.fl., 1997, 26).

2.2. Landsbygdsturism &r en del av landsbygdens utveckling

For att fa en livkraftig landsbygd maste det forekomma en del utveckling av olika
verksamheter. Landsbygdspolitikens mal &r att utveckla en stark landsbygd som har flera
fotter att sta pa, d.v.s. har en stark ekonomi. Man vill ocksa utveckla foretagsamheten pa

landsbygden och gora landsbygden mera attraktiv. (Hemmi, 2005, 188).

Landsbygdspolitiken har foljande riktlinjer:

- starka utvecklandet av néringar pa landsbygden

starka och utveckla de néringar och tjanster som redan finns pa landsbygden

utveckla kvaliteten pa landsbygdens boendemiljc

framja anvandningen av férnybara naturresurser
(Hemmi, 2005, 188).



En langre tid har antalet gardar minskat i antal, men &nda 6kar medelarealen pa de 6vriga
gardarna valdigt sakta. Trenden ser ut att fortsatta ocksa i framtiden. De som jobbar deltid
pa garden har 6kat markant under den senaste tiden, ocksa arbetsméangden minskar till foljd
av effektiverad odling. Man maste hitta nya jobb och inkomster for att landsbygden skall
hallas befolkad aven i framtiden. Som det ser ut for tillfallet i Finland far allt farre personer
pa landsbygden sin huvudinkomst fran det som personen bérjade arbeta med.
Landsbygdsturismen kan erbjuda jobb &t en del av dessa som har behov av extra arbete
eller inkomst. (Hemmi, 2005, 191).

De majligheter som en jordbrukarfamilj har, kan sammanfattas pa féljande satt:

- utvidga och utveckla det jordbruk som man bedriver for tillfallet

- utveckla ett jordbruk med flera bindringar, eller satsa pa en storre binaring
- koncentrera sig pa specialodlingar

- fortsétta som forut

- sluta helt med produktionen och borja med nagonting helt annat

Flera alternativ kan passa for en gard, men det beror helt pa vilka forutsattningar garden
har pa forhand. (Hemmi, 2005, 191-193).

2.3. Produkt- och tjansteutveckling

Nar man borjar med nagon form av landsbygdsturism kan det vara ganska svart att hitta det
som passar just den garden som man bedriver. Det finns manga produkter och tjanster som
man kan erbjuda, men man maste se pa sina egna forutsattningar och ta reda pa hur mycket
tid man kan avvara. Efter det borjar man noggrant planera och fundera pa vad som skulle
passa for just ens forutsattningar. Ekonomin avgor ocksa vad man kan satsa pa. (Hemmi,
2005, 531-532).

N&r man talar om en turistprodukt menar man oftast en helhet, en produkthelhet. I den har
helheten ingar platsens dragningskraft, tjansterna i narheten, infrastrukturen, hur man
forestaller sig att platsen ser ut och sa klart priset. Kunden vill képa en hel helhet som
bestar av flera olika bitar. Nar man utvecklar en tjanst eller en produkt skall man redan i

planeringsskedet forsoka fa bort de svaga lankarna som endast gor skada for foretaget. Pa
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detta vis gor man genast foretaget mera framgangsrikt inom branschen. (Hemmi, 2005,
531-532).

Produktutveckling ar en process dar man skall bolla idéerna mellan konsument — produkt -
konsument. Man maste efterstava en produkt som &r saljbar eller forbattrar den redan
existerande forsaljningen eller helheten. Man maste se till att idén eller tjansten gar att
sdlja, marknadsfora och kopa. Produkten maste uppna marknadens godkannande, och inte
tvart om. Vid utveckling av turistdestinationer eller tjanster bor man komma ihag att
respektera omgivningen och grannar och forsdka gora det sa skonsamt som mgjligt for
miljon. (Hemmi, 2005, 532-533).

Foretagets verksamhetsmiljo och kundernas forandring ar de storsta orsakerna till
produktplanering och produktutveckling. Varlden ar i standig fordndring och det galler att
hanga med om man skall vara konkurrenskraftig. Flera verkar inom samma bransch och
alla utvecklas hela tiden. | dagens lage gar allting dessutom mycket snabbare med dagens
teknik. P.g.a. att det finns s mycket for kunderna att vélja pa ar det valdigt viktigt att man
far ett bra rykte och &r beredd att forandra sin verksamhet sa att den tilltalar kunderna pa
ett bredare omrade. Men det finns ocksa risker med att forandra sin verksamhet allt for
mycket. Osakerheten for hur det kommer att ga for foretaget blir ocksa storre i och med
forandringar. Ekonomiskt sett kraver det dessutom en hel del. S& innan man gor storre
forandringar ar det viktigt att man faktiskt har den information som man behdver. Vilka

forandringar skall jag gora? Hjalper dessa forandringar? (Hemmi, 2005, 534-540).

Nar det galler produktutveckling tar det ganska lange innan man ser nagra resultat. Det
beror till en stor del pa vilken verksamhet man bedriver, men man bér atminstone rakna
med 3 — 10 ar. Som med sa gott som vilken foretagsverksamhet som helst kan man inte
veta pa forhand hur det kommer att ga, d.v.s. hur framgangsrikt foretaget kommer att vara.
Resultatet beror helt pa hur kunderna tycker om det man bedriver. (Hemmi, 2005, 534-
540).



2.4. Affarsidé

All verksamhet borjar med en ide eller affarsidé som man kanske hellre skall kalla det. For
att det skall vara en bra affarsidé maste den vara ekonomiskt I6nsam. Utifran affarsidén
borde man sedan utarbeta en utforlig affarsplan. Det &r en viktig del av utvecklingen.
Utifran denna ser man om foretaget far en bra lonsamhet och om det finns maéjligheter till
att utvecklas vid behov. (Pesonen, Monkkonen & Hokkanen, 2000, 28-29).

Affarsidén kan grunda sig pa att man behdver utdka sin verksamhet t.ex. en bisyssla.
Affarsidén kan ocksa grunda sig pa teknisk utveckling, nya varderingar eller pa att man
marker att vissa kundgrupper saknar nagonting. Man maste anda komma ihag att halla
affarsidén pa en sadan nivd som man klarar av, d.v.s. att man har kunskapen och
erfarenheten som behdvs. Grunden for en affarsidé kan forklaras med fyra steg: vad, till
vem, hur och med vad. (Pesonen m.fl., 2000, 28-29).

Vad?

Tjanst eller produkt Vad skall du gora, och vilken nytta har kunderna av det?

Till vem?

Kunderna Vem ar de viktigaste kunderna och varfor?

Hur?

Tillvagagangssatt Hur skall du bedriva verksamheten?

Med vad?

Foretagsbild Hur far du kunderna till ditt foretag? Vad vill du att de skall

tanka pa?
(Pesonen m.fl., 2000, 28-29).

Vad?

Produkten eller tjansten ar grunden for foretagsverksamheten. Det ar ocksa produkten eller
tjansten som avgor hur bra man kommer att klara sig i konkurrensen med andra. Produkten
eller tjansten varierar beroende pa i vilken bransch man ingar, eller sa kan det vara en
kombination av olika tjanster och produkter. (Korkeaméki, Pulkkinen & Selinheimo, 2001,
78).



Till vem?

Innan man gér en omfattande marknadsfoéring maste man reda ut vilka kunder man skall
rikta sig till. Man maste ta reda pa kundens behov for att kunna utveckla en tilltalande
tjanst eller produkt. Det talas ofta om segmentering inom féretagsverksamheten, vilket

betyder att man undersoker foljande:

- vilka ar de eventuella kunderna
- delain kunderna i olika grupper, bl.a. boningsort, familjeforhallande, kopbeteende
- tareda pa vilka av grupperna som ar lonsamma for foretaget

- hur kan man lattast fa kontakt med kunderna

Det ar inte ekonomiskt 16nsamt att rikta sig till alla kunder. Riktar man sig till alla kunder
ar det endast slumpen som avgor ifall de besoker ens foretag. (Korkeamaki m.fl., 2001, 78-
79).

Hur?

Under denna punkt funderar man igenom verksamheten och faststaller hur man skall ga till
vaga i praktiken. Man gar igenom om man skall ha eventuella underleverantorer,
underleveranser m.m. Prissattningen och hur man skall distribuera informationen

(marknadsforing) tas ockséa upp under denna punkt. (Korkeaméki m.fl., 2001, 79).

Med vad?

Denna punkt inbegriper ocksa forestallningar. De som ar intresserade av foretaget skapar
sig en egen bild av foretaget. Bilden varierar fran person till person beroende pa hur
personen uppfattar foretaget utifran flera aspekter. Det som é&r viktigt for kunden &r att
forhallandet mellan pris och kvalitet ar vél avvéagt. Det &r ocksa viktigt att servicen ar bra
och att foretaget lyssnar pa kunden. Ju mera foretagaren har funderat pa affarsidén desto
mera kan foretagaren paverka sin egen foretagsbild. Det finns anda alltid faktorer angaende

foretagsbilden som foretagaren sjalv inte kan paverka. (Korkeamaki m.fl., 2001, 79-80).



2.5. Resenarer

En resendr &r “en person som pa sin fritid eller pa grund av sitt yrke tillfalligt reser utanfor
sin hemort” (Asunta m.fl., 1997, 34). Det som gor att ménniskor ger sig ut pa resor beror
pa manniskans behov, drifter eller motiv. Oftast ar den storsta orsaken till att manniskor
vill soka sig bort fran vardagen &anda att man vill fly fran vardagsrutinerna och fran
samhallets stress. Resenaren vill helt enkelt bara ta det lugnt. Men det finns ocksa resenarer
som vill ha en aktiv resa med manga aktiviteter. (Asunta m.fl.,1997, 34-35).

Resenéarerna kan delas upp i olika grupper. Pa det sattet far man en béttre dverblick pa om
man kan tillfredsstélla alla kundgrupper, eller sa ser man vilka kundgrupper man skall
inrikta sig pa med den verksamhet man bedriver. Resenarerna kan bl.a. indelas i foljande
grupper; alder, familjeférhallanden, boningsort, inkomstniva, aktiva, passiva, varderingar,
hobbyn o.s.v. (Asunta m.fl.,1997, 34-38).

2.6. Kunder

Kunderna ar forstas de viktigaste for foretaget eller garden som bedriver turismverksamhet.
Utan kunder blir det ingen inkomst, och inte heller nagon framgang. Man maste formedla
informationen om sitt foretag till kunderna, och férsoka fa dem intresserade. Informationen
som man lamnar ut maste dverensstamma med verkligheten for att géra en sa bra bild av
foretaget som mojligt. Om inte det man har uppgett 6verensstdammer med verkligheten gor

man endast dalig reklam for foretaget. (Asunta m.fl., 1997, 63).

Nar det galler uthyrningsverksamhet sa ar kundkontakterna ofta langsiktiga. Det gor att
kunderna maste kanna sig valkomna, for da kommer de ofta tillbaka. Genom ndjda kunder
far foretaget bra reklam. Ofta rekommenderar nojda kunder foretaget till slakt och vanner,

vilket &r den bésta och billigaste marknadsforingen. (Asunta m.fl., 1997, 63-64).

2.7. Kundgrupper

For att lyckas bra med marknadsféringen maste man komma fram till vilken kundgrupp
man skall rikta sig till. Om man forsoker marknadsfora sig till “alla” far man knappast sa
stor framgang med foretaget. Nar man vet varfor kunderna anvander sig av foretagets
tjanster vet man ocksa vart man skall rikta marknadsforingen. (Pesonen m.fl., 2000, 34-
35).
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En kundgrupp ar kunder som anvander tjansten av samma orsak. Man kan marknadsféra
tjansterna at flera olika kundgrupper men man skall inte dra alla under samma kam. Med
det forlorar man bara pengar, for alla &r inte potentiella kunder. Man skall inte inrikta sig
pa for manga kundgrupper, utan halla sig till dem som &ar mest ekonomiskt I6nsamma.
Genom att gora t.ex. enkater och ge at kunderna kan man utveckla sin verksamhet sa att

den tillfredsstaller en viss kundgrupp &nnu béttre. (Pesonen m.fl., 2000, 34-35).

Grupperna kan ocksa indelas enligt vilket land de kommer ifran. Undersokningar har gjorts
bland utlanningar for att battre forsta varfor de besoker Finland och vad de soker.
Resultaten ar viktiga nar man forsoker marknadsfora sina produkter eller tjanster
utomlands. Till foljande beskrivs nagra av de grupperna. (Pesonen m.fl., 2000, 21-22).

Nordbor

Nordbor kommer ofta till Finland for att studera eller for att gora kulturresor. Svenskarna
kommer gédrna p.g.a. de goda farjférbindelserna med egen bil till Finland. Personer fran
Norge tycker om att bo i stugbyar och pa campingar. Enligt statistiken 6ver dvernattningar
pa stugbyar och campingar ar Norge pa tredje plats, endast Sverige och Tyskland ligger
fore. Alla nordbor besoker helst sodra Finland, men en del firar ocksa skidsemestrar i norra
Finland. (Pesonen m.fl., 2000, 22).

Personer fran Ryssland
Oftast kommer personer fran Ryssland med egen bil eller med buss. Helsingfors ar ett
valdigt populart resemal for ryska medborgare. Det finns ocksa manga ryska medborgare
som kommer till Finland for att fira sin semester i ndgon stuga eller for att besoka nojes-
eller vattenparker. Personer fran Ryssland &r de som kdper mest fran tax free-butiker.
(Pesonen m.fl., 2000, 23).

Japaner

Fran USA kommer det mest turister av de land som inte hor till Europa. Tatt efter finns
Japan. Japaner reser ofta i grupp p.g.a. spraksvarigheter, men de som reser enskilt har 6kat
den senaste tiden. Japaner &ar ofta intresserade av den finska naturen, kulturen och
historiska sevardheter. Olika temaaktiviteter och vinteraktiviteter har den senaste tiden
blivit allt populérare bland japaner. Japaner ar oftast véldigt kopglada nédr de besoker
landet. (Pesonen m.fl., 2000, 25).
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2.8. Plats — Destination

Vad kravs av en plats for att bli en turistdestination? Enligt boken Utveckling av
turistdestinationer behodvs det tre saker for att det skall vara en bra turistdestination. Dessa
tre saker &r attraktioner, infrastruktur och ett utbud av stédjande tjanster. Attraktionen ar
det viktigaste, det skall finnas nagonting som drar turisterna till sig. En attraktion kan t.ex.
vara naturen, kultur eller aktiva upplevelser. Man maste helt enkelt hitta nagonting som é&r
unikt med den platsen dar man planerar turismverksamhet. Alla platser har nagonting som
ar unikt, det galler bara att hitta det, och marknadsfora det pa ratt satt. (Aronsson, 2007,
107-108).

2.9. Utvecklande av turistdestinationer — problem och svagheter

Det kan uppstda vissa problem néar en foretagare vill borja med eller utvidga sin
turismnaring. T.ex. skdrgarden har en natur som kan forstoras ytterst latt, och det kan
uppsta flera konflikter och problem. Redan idag har skargarden en stor turisttillstrémning,
men anda skall skargarden se ordrd och idyllisk ut for att tillfredsstdlla kunder och
besokare. (Heldt Cassel, 2007, 155).

Nar man utvecklar turismen i skargarden medfor det oftast att man maste uppfora nya
byggnader. Byggnaderna skall oftast ligga nédra havet, vilket &r i konflikt med att det
forstor idyllen med skargarden. Ett exempel finns fran Alands skirgard. En foretagare fick
mycket kritik ndar han uppférde en ny restaurangbyggnad. Det fanns personer ur
lokalbefolkningen som tyckte att byggnaden inte alls passade in, dessutom var byggnaden
byggd pa ett lite modernare vis. Sedan fanns det ocksa sadana som inte alls ville ha en
utdkad turism pa on. Foretagaren kontrade med att samhéllet endast skulle ma bra av att
turistantalet okade. Bl.a. bankerna, skolorna och affarerna skulle tjana bra pa att
kundantalet 6kade. Dessutom skulle bl.a. jordbrukare gynnas genom att bli leverantorer
direkt till restaurangen. (Heldt Cassel, 2007, 155-156).

Ocksa sommargaster och besokare vill helst se att allting halls som forut. Helst skall inga
nya byggnader fa uppkomma och allt skall se gammalt och idylliskt ut. De som redan hyr
sommarhus vill oftast inte att man bygger flera sommarhus i narheten, de vill ha lugn och
ro. Sammanfattningsvis kan man sdga att det inte &r sa latt att vara turismforetagare i

skargarden. Lokalbefolkningen kan ha en forstaelse for att man vill utoka verksamheten,
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medan sommarboende och hyresgéster ofta forsoker motarbeta utvecklingen. (Heldt
Cassel, 2007, 156-157).

Nar det handlar om landsbygdsturism sa har foretagaren sallan den utbildning eller
yrkeskompetens som skulle behovas for att driva ett sa ekonomiskt I6nsamt turismforetag
som mojligt. Manga foretagare gor ocksa det felet att de inte hor pa vilka énskemal till
forandringar som kunderna har. Man maste ta alla 6nskemal i beaktande och utreda vidare

vilken effekt det har pa verksamheten. (Silvennoinen, m.fl., 1997, 28-29).

Fast det finns manga som haller pa med landsbygdsturism i Finland redan idag, sa finns det
ingen information om dem pa det internationella planet. Man maste helt enkelt fa ut mera
information till kunderna, bade nationellt och internationellt. Kunderna har blivit mera
kvalitetsinriktade och manga vill ha hogre standard pa tjansterna. For manga racker det inte
mera med att man bara hyr en stuga med bastu, kunden vill ha mera upplevelser. Man
maste eventuellt utéka verksamheten runt omkring for att fa flera kunder. (Silvennoinen,
m.fl., 1997, 28-29).

Miljon och naturen kring verksamheten har fatt en stérre betydelse. Kunderna vill att det
skall vara snyggt och stadat runt omkring, vilket alla inte har och det kan framkalla
problem med verksamheten. Stallet dar verksamheten ligger har fatt en storre betydelse.
Vid planeringen skall man se till att man bygger pa ett sadant stalle som verkligen tilltalar
kunden. Ett problem som vi har i Finland kan vara véadret. Finland har ett véldigt
omvaxlande vader som kan vara svart att forutspa. Vadret kan man inte gora sa mycket at,
men man kan se till att kunderna har sysselsattning dven vid daligt vader. (Silvennoinen,
m.fl., 1997, 28-29).

2.10. Utvecklande av turistdestinationer — risker och hot

Risker som man tar ndr man borjar med ett turismforetag &r bl.a. ekonomiska och
personliga risker. Andra risker dr att man inte far ndgra kunder, man har tagit sig ’vatten
over huvudet” eller sa kan man hamna ut for brénder, inbrott, forstéring av egendom mm.
For att motverka risktagningar maste man redan vid utvecklandet av naringen se vilka
risker som kan komma mot i framtiden och férsoka motverka dessa. (Pesonen m.fl., 2000,
70-75).
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Landsbygdsturismen kan forstéra den lokala karaktaren och naturen om man inte tar i
beaktande grannar och naturen. Landsbygdsforetagaren maste dra nytta av de resurser som
finns, men pa ett bra satt. Man skall dra nytta av naturen och den lokala historien i sitt
utvecklande av tjanster. Man maste ocksa se till att verksamheten inte forstor
forutsattningarna for sjalva verksamheten, naturen och livsstilen pa landsbygden ar valdigt
viktiga skal till att kunden véljer just den platsen for sin semester. (Silvennoinen, m.fl.,
1997, 29).

Det finns ocksa risker med att utveckla kortvariga produkter eller tjanster. Kortvariga
produkter eller tjanster har en tendens att gora skada for naturen och féljer inte den
hallbara utvecklingen. Langvariga produkter eller tjanster kan man battre passa in i
omgivningen och ta mera hansyn till naturen. Ett hot som ocksa kan uppenbara sig &r att
det finns de i omgivningen som inte tycker om utlandska turister. Den lokala befolkningen
har en stor betydelse for om kunderna kommer tillbaka eller inte. Ett hot som kan dyka upp
i framtiden inom landsbygdsturismen ar att den yngre generationen inte vill ta del av den.
Yngre personer vill ofta ha mera “hdlligng” och mera attraktioner &n vad
landsbygdsturismen kan erbjuda, medan den &ldre generationen uppskattar lugn och ro,

och trivs i naturen. (Silvennoinen, m.fl., 1997, 29).

2.11. Ekologisk odling i samband med turism

Ekologisk odling pa garden kan vara en stor fordel nar man funderar pa att borja med
gardsturism. Efterfrdgan pa ekologiska produkter oOkar hela tiden i och med att
konsumenterna blir mera miljomedvetna. Manga som bestker garden vill da ha med sig
produkter som ar ekologiskt odlade. Har man ocksa nagon form av servering pa garden sa
kan de ekologiska produkterna locka fler kunder. Manga som haller pd med gardsturism
har Gvergatt till ekologisk odling just for att det lockar flera kunder. En del pastar att
ekologisk odling och framgangsrik gardsturism gar hand i hand. Idag finns det i Finland
over 50 s.k. turism-ekogardar, som &r registrerade. (Hemmi, 2005, 193-194).
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3. GARDSINKVARTERING OCH FRITIDSBEBYGGELSE

| jamforelse med folkméngden har Finlands befolkning det storsta antalet fritidsstugor eller
bostader. De mest eftertraktade omradena ar skargarden, Insjofinland och norra Lappland
helst nara ndgon skidanlaggning. Bostdderna ar antingen avsedda for sommar- eller
vinterbruk. Antalet bostader som &ar avsedda for vinterbruk har 6kat den senaste tiden. Man

vill helt enkelt kunna anvéanda stugan aret om. (Asunta m.fl., 1997, 120-121).

Anledningen till att manga soker sig till fritidsbostader ar bl.a. att man vill komma bort
fran allting annat, komma nara naturen och njuta av friden och tystnaden. Man vill ocksa

umgas med familjen mera och gérna fa gora lite handarbete. (Asunta m.fl., 1997, 120-121).

Gardsturism och uthyrning av fritidsbostader hor ihop. Det ar i grund och botten for att fa
extra inkomster som en del jordbrukare har byggt uthyrningsstugor. Det ar fraga om en
biinkomst. ”Servicen kan bestd av bl.a. helpension, halvpension, gardsstuga som hyrts
enligt sjalvbetjaningsprincipen, obebodd gard eller fritidsbostad, bed and breakfast -
inkvartering, gardscamping, forsdljning av gardens produkter och forsaljning av
programtjanster som ansluter sig till verksamheten pa gardsbruksenheten
(bondgardssysslor, batliv, fiske).” (Asunta m.fl., 1997, 120-121).

3.1. MALO-klassificering

1993 startades det ett klassificeringssystem  for inkvarteringstjanster inom
landsbygdsturism. Det finns olika mal med Kklassificeringen av olika tjanster inom
landsbygdsturismen. Det finns klassificering for uthyrningsstugor, gardsbrukssemester och
”bed and breakfast”. (ProAgria a & d).

Inkvarteringsutrymmena indelas i fem olika klasser. Det finns vissa grundkrav som alla
inkvarteringsutrymmen skall uppfylla. Utéver dessa grundkrav finns det olika tekniska
fordringar for varje klass. Det allmanna intrycket tas ocksa i beaktande vid beddmningen.

(ProAgria a).

Orsaken till att man har en sadan har klassificering &r att det underlattar marknadsféringen
avsevart. Kunden kan da valja vilken standard som énskas. Redan vid byggnadsskedet kan
man dra nytta av klassificeringen. Man kan planera vilken standard som man vill ha for att

na ut till de kundgrupper man 6nskar. For dem som redan haller pa med nagon form av
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inkvarteringsverksamhet &r direktiven viktiga ndr man planerar utvecklingen av

verksamheten. (ProAgria a).

Bl.a. miljon, omgivningen, byggnadernas skick och inredning har en stor betydelse vid
klassificeringen. Resultatet av granskningarna beror pa hur det ser ut runt omkring huset
och inne i huset, funktionaliteten tas ocksa i beaktande. Det dokument som man far nar
varderingen ar Over kan vara ett viktigt verktyg med tanke pa utvecklingen av
verksamheten. Klassificeringen ar samma for hela landet, vilket gor att man kan jamféra
olika klasser dver hela landet. Ett objekt som ar klassificerat far anvanda sig av en MALO-
symbol pa ett synligt stalle. Vid marknadsforingen &r det ocksa tillatet att anvanda

symbolen. (ProAgria a & d).

Bild 1. MALO-symbolen. (ProAgria a).

3.1.1. Grundfodringarna

”Sovrum
9

- Minimistorlek 7 m?/1 person, 10 m?/2 personer (dubbel)

(ProAgria c).

”Séngar
- Separata, flyttbara eller dubbelsang
- Storlek atminstone 80x200 cm
- Overkladd madrass minst 10 cm tjock och baddmadrass

- Snygga enhetliga sangklader
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- Tillaggssangar &r sangar som ar mindre &n ovan, Gvre sangen i vaningssangar,
baddsoffor, sangar i kladrum, loftséngar och 6vriga sangar som pa grund av storlek
eller 6vriga orsaker inte ldmpar sig som normalsing.”

(ProAgria c).

”Fonster och dorrar
- Vadringsmojlighet skall finnas i inkvarteringsutrymmet.
- Fonster skall finnas i sovrummet.
- For att kunna morklagga sovutrymmena skall rullgardin eller annan gardin finnas.
- Myggnat skall finnas i vadringsfonster och —Oppningar i inkvarteringsutrymmena.
- En lasbar dorr skall finnas i inkvarteringsutrymmet.”

(ProAgria c).

”Forvaringsutrymmen
Det skall finnas tillrackligt forvaringsutrymmen i inkvarteringsutrymmena med tanke pa

anvéandningsandamalet.” (ProAgria C).

3.1.2. Stugklassificering

Utover grundfodringarna maste stugorna uppfylla vissa krav. Beroende pa vilken standard
stugan har sa blir man tilldelad en klassificering. Det som tas i beaktande i klassificeringen
ar bl.a. hur stor stugan ar, om det finns vatten indraget, hur stora sovrummen ér, vilka typer
av varmekallor det finns, om stugan ar vinterbonad, om det finns tillgang till roddbat o.s.v.
Det finns fem olika klassificeringar. Tjanstemannen gar igenom vad som finns i och
utanfor stugan for att gora sin bedémning pa vilken klass stugan passar i. Helhetsintrycket
bedéms utifran hur det kénns att komma in i stugan. Man gar igenom konstruktionen,
inredningen, belysningen, fargskalan m.m. Narmiljon och landskapet beddéms efter vilket
forsta intryck man far. Klassificeringen far endast goras av en utbildad och neutral

klassificerare. For tillfallet finns det ca 30 utbildade Kklassificerare i landet. (ProAgria b &

e).
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3.2. Camping och semesterbyar

En campingplats och en semesterby kan ganska langt jamforas med varandra. Dér det finns
en campingplats finns det oftast en semesterby och vice versa. Oftast & campingplatserna
belagna sa att det finns bra vagforbindelse och nara till en strand. | Finland borjade det
byggas semesterbyar pd 60-talet. Forst var stugorna ytterst enkla, men allt eftersom har
kunderna velat ha mera bekvamligheter. Men annu idag ar det vanligt att semesterbyar har
gemensamma utrymmen med olika bekvamligheter. (Asunta m.fl., 1997, 122-123).

Campingplatserna  upplevde ett stort uppsving under 1960- och 70-talet.
Levnadsstandarden blev betydligt hdgre, vilket gjorde att antalet bilar 6kade och med dem
blev végnitet storre och battre. Ar 1960 hade Finlands campingplatser ca 242 000
overnattningsdygn. 1973 hade antalet tiodubblats och antalet 1dg nu pa 2 470 000. Sa
smaningom minskade antalet 6vernattningsdygn till ca 2 miljoner, antalet ligger pa ungefar

samma niva an idag. (Miljoministeriet, 2003, 7).

Ar 2000 fanns det totalt 322 campingplatser. P4 dessa fanns det 5 348 stugor eller rum och
ungefar 18 000 platser for husvagnar. Mangden campingplatser har minskat under tiden
1994 — 2000 med 11 %. | medeltal stannar kunderna pa campingplatsen 2,5 dygn. Under
den senaste tiden har kundantalet minskat pa campingplatserna. Lagkonjunkturen under
1991 — 1992 tog hart at campingplatserna, och de har inte riktig kommit upp i samma niva
efter det. Som med all inkvarteringsverksamhet sa varierar efterfragan mycket beroende pa
arstid, campingplatserna ar kanske lite mera utsatta an andra aktorer. (Miljoministeriet,
2003, 7).

Ar 2000 var anvéandningsgraden som hdgst under juli ménad (58,8 %), som lagst var den
under oktober manad. De foretag som driver campingen har ofta en mangsidig
affarsverksamhet. Manga saljer fornddenheter sasom livsmedel och annat, en del bedriver
ocksa nagon form av restaurangnaring. Forséljning av olika programtjanster har blivit
populart under den senaste tiden. Campingplatserna hade utgaende ifran endast
forsaljningen av inkvarteringstjanster en sammanraknad omséttning pa 21,4 miljoner euro
under 2001. Den totala omsattningen, inrdknat alla sidotjanster, var ca 44,1 miljoner euro.
(Miljéministeriet, 2003, 7-8).
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For att bli framgangsrik inom campingnéaringen kravs det:

- Priset skall éverensstdmma med kvalitén.
- Uppratthalla kontakten till stamkunderna.
- Bra samarbetspartners.
- Nara till olika tjanster.
- Campingen skall ligga pa ett lugnt stalle.
- Tai beaktande omgivningen.
- Behdrska marknaden.
- Specialisera sig pa olika saker.
- Ett bra bokningssystem samt informationssystem.
- Helst néra till strand.

(Miljéministeriet, 2003, 8).

Problem med campingnaringen:

- Kort sasong.

- Svart att fa finansiering.

- Foraldrade byggnader.

- LAg prisniva.

- Langt till samhélle/tjanster.

- HOoga skatter.

- Eventuella forlangningar av arrendekontrakt.
(Miljéministeriet, 2003, 8).

3.2.1. Framtiden for campingplatserna

Konkurrensen inom turismbranschen &r hard, nivan pa tjansterna 6kar hela tiden och med
det Okar ocksa investeringarna och kostnaderna. Alla andra som erbjuder
inkvarteringstjanster 6kar pa sin standard, blir man efter i utvecklingen kan det fa svara
konsekvenser. For att forbattra campingens popularitet och lénsamhet maste man géra
vissa forandringar med jamna mellanrum. Man maste bl.a. gora verksamheten
mangsidigare och héja nivan pa servicen. Eventuellt maste man borja med nagon form av
programtjanster for att tillfredsstalla kundens behov. Man maste kunna samarbeta med

andra foretag, med samarbete féljer manga fordelar. Specialisering pa vissa omraden kan
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kravas for att bli sa framgangsrik som mojligt. Genom att forbattra verksamheten far man
kunderna att stanna langre vilket i sin tur betyder storre inkomster. De som har viljan och
forutsattningarna for att forbattra verksamheten har goda mojligheter att bli framgangsrika

inom naringen. (Miljéministeriet, 2003, 9).

3.2.2. En campingplats enligt lagen

Enligt lagen ar en campingplats en plats déar det finns utrymme for 25 campingplatser.
Platserna kan vara forsedda med en stuga, télt, husvagn eller husbil. Om det finns flera &n
tio stugor pa omradet raknas det ocksa som ett campingomrade. En plats som har under 25
platser raknas inte som en campingplats enligt lagen, om man inte har éver 10 stugor pa
samma omrade. Fast platsen inte enligt lagen ar en campingplats maste man folja

foreskrifterna i mark- och byggnadslagen. (Miljoministeriet, 2003, 11).

3.2.3. Klassificering

Som med alla andra inkvarteringsrorelser finns det ocksa en Kklassificering for
campingplatser. Klassificeringen ar frivillig, och 2002 fanns det 104 Kklassificerade
campingplatser. Det finns fem olika klasser ndr det handlar om campingplatser.
Klassificeringen gors for att underlatta for kunden ndr semesterstéllet skall véljas. En
campingplats som har en stjarna erbjuder endast de grundldggande tjansterna, medan en
camping med fem stjarnor har den hdgsta méjliga utrustningen. Ar 2002 fanns det endast
tvd campingplatser som uppnadde den hdgsta nivan. Genom att skicka in en ansokan kan
man beviljas en eller tva stjarnor. Har man hdgre ambitioner och vill ha tre till fem stjarnor
skall det goéras en undersokning p& ort och stalle. Ar 2002 hade 39 % av alla
campingplatser utfort en klassificering. Medeltalet stjarnor lag pa 2,9. MALO-
klassificeringen, som behandlas i ett annat kapitel, kan ocksa tillampas for campingplatser.
(Miljéministeriet, 2003, 33).
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4. MARKNADSFORING

Kunderna &r inte intresserade av hur det gar for foretaget och hur lénsamt det ar.
Marknadsforingen maste ske pa det viset att man riktar in sig pa kundens intressen. Om
man har en tjanst som det ar stor efterfragan pa skall man koncentrera sig pa den aven
under marknadsféringen. Informationen maste komma ut till kunderna. Det finns alltid
tomrum pa marknaden, t.ex. nagon kundgrupp som inte far sina behov och dnskemal
uppfyllda. Dessa maste man koncentrera sig pa for att fa en effektiv marknadsforing.
Marknadsforingens betydelse blir stérre hela tiden inom foretagsverksamheten. Utan att ha
en bra planerad marknadsforing ar det valdigt svart att klara sig i dagens konkurrens.
(Korkeamaki, Pulkkinen & Selinheimo, 2001, 74-76).

Hur skall man fa kunderna att kopa tjanster av just en? Genom en effektiv och bra
marknadsforing kan man lattare fa kunderna att anvanda det egna foretaget. Man skall
tilltala kunden pa alla punkter nar man marknadsfor, gor man inte det sa kommer knappast
den kunden att anvanda sig av just det foretaget. Nar man marknadsfor vill man gora
produkten och foretaget som man driver kant for kunden, man vill framhava en positiv
forvantan hos kunderna. Man vill fa ett framgangsrikt féretag med nojda kunder och man
vill f3 kontakter med stamkunder som aterkommer ar efter ar. Stamkunder &ar valdigt
viktiga inom foretaget. De utfor en billig marknadsforing utan att de egentligen vet om det.
Det kan bli véldigt daliga foljder for foretaget om det mistar flera stamkunder pa en gang.
(Pesonen m.fl., 2000, 29-30).

Efter att man gjort en marknadsféring ar det viktigt att man féljer upp resultatet. Har
marknadsforingen gjort sa att man fatt flera kunder? Vad kan man gora nasta gang for att
fa annu fler att fastna for t.ex. annonsen i tidningen? Hur har marknadsforingen paverkat
resultatet for foretaget? Dessa med flera fragor ar viktiga att ga igenom efter en
marknadsforing for att se vilken nytta den har gjort. Efter att kunden har besokt foretaget
skall marknadsforingen helst inte sluta dar. Man skall forsoka uppratthalla kontakten och
bjuda in dem igen. Man kan t.ex. med jamna mellanrum skicka forfragningar eller
reklamblad till gamla kunder. En bra idé &r att t.ex. vid jultid skicka en liten present och

tacka for det gangna aret. (Pesonen m.fl., 2000, 30-31).
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4.1. P& vilket satt kan man marknadsfora?

For att fa en bra och effektiv marknadsforing finns det manga olika sétt. Information maste
fas ut till kunderna. Detta kan ske via bl.a. internet, tidningar, broschyrer, rese- och
turistoyraer, resehandbdcker, bokningsfirmor, turistorganisationer, tv, radio, via ryktet
0.s.v. Internet ar det mest anvdanda medlet idag. Det ar enkelt, snabbt och alla kan hitta
informationen om foretaget. Det gor att man kan effektivera uthyrandet och informationen
ar enklare att hitta for kunden. (Asunta m.fl., 1997, 140-144).

Det finns egentligen tva satt att marknadsfora sitt foretag, antingen gér man det sjalv eller
later ndgon annan ta hand om uthyrningen. Att lata ndgon annan ta hand om det innebar att
man anvander sig av en formedlare som i sin tur formedlar ut tjansterna till kunderna. Idag
skoter storsta delen av foretagarna om sin egen marknadsforing. Det ar anda viktigt att
fundera pa vilket satt som ar bast for just ens eget foretag och ens egna tjanster. (Asunta
m.fl., 1997, 140-144).

En jordbrukare som skoter om sin egen marknadsféring och har kunskaper som racker till
for att gora en egen hemsida, har redan kommit langt med marknadsforingen. Genom att
med jamna mellanrum ha annonser i de stérre dagstidningarna utdkar man kundkretsen
ytterligare. Endast det viktigaste skall finnas med i marknadsféringen, kunden skall direkt
forsta vad det handlar om och bli intresserad av foretaget.

4.2. Hur véljer kunden vart han/hon skall aka?

Varfor viljer kunden just en bestamd turistort eller stalle? Hur far kunden information om
just detta stalle? Hur kommer kunden fram dit? Alla dessa fragor, plus flera andra, ar
viktiga for alla som haller pa med nagon form av turismnaring. Det som avgor vart kunden
aker &r bl.a. hur lang tid man har ledigt, hur mycket pengar man har att satsa pa semestern,
personliga installningar och motivation, vilka majligheter och forutséttningar som finns pa

orten och trender inom turismen. (Pesonen m.fl., 2000, 19-20).

Pa grund av att turismen har okat sa mycket under de senaste artiondena har kunderna
blivit mycket prismedvetna och vill helst ha lite battre kvalitet &n det som de betalar for.
Manga turister valjer sitt slutmal genom att lasa reklamer, tidningar, internet mm. Manga
foljer ocksa rekommendationer som de har fatt av slakt och véanner. (Pesonen m.fl., 2000,
19-20).
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4.3. Kundbetjaning

For att bli framgangsrik inom branschen maste man ha en bra kundbetjaning. Fast man
forsoker vara vanlig och tillmétesgaende kan kunden missforsta vad man menar. Men man
maste alltid vara beredd pa sadana saker och forsoka ratta till det och forklara till kunden
vad man menar. Om man far klagomal maste man forsoka ratta till det som saknas eller &r
sonder. Oftast racker det langt att vara vanlig och tillmotesgaende. (Pesonen m.fl., 2000,
97-100).

Varje enskilt foretag har sina egna metoder och tillvagagangssatt for att tillfredsstélla
kunden. Grunderna kring kundbetjaningen bor ses dver redan nar man borjar fa fram en
affarsidé. Servicen far en allt viktigare betydelse oavsett om det handlar om produkter eller
tjanster. Kunderna har lart sig att de kan krava en viss standard pa servicen. Uppnar inte
foretagaren de forvantningar som kunden har, kan kunden vélja att anvanda sig av ett annat
foretag. Kunderna vill bli behandlade som individer och skilt for sig. Alla vill ha sin egen
personliga service. Alltid finns det nagonting som kan forbattras angaende kundservicen,

men man skall alltid forsdka gora sitt basta. (Korkeamaki m.fl., 2001, 9-12)

Vid uthyrning av stugor eller annan gardsturism beror det valdigt mycket pa verksamheten
hur mycket kontakt med kunden man har. Hyr man ut nagra stugor sa har man ofta valdigt
lite kontakt med kunden. Telefonkontakt ar oftast det forsta steget som efterféljs av att man
ger ut nyckeln till kunden. Ordnar man program runt omkring verksamheten sa har man
betydligt mera kontakt med kunderna. Oavsett hur mycket kontakt man har med kunderna

skall man se till att varda kundrelationerna 6mt.

Kundservicen ar oftast den faktorn som bestammer om man anvander sig av foretaget pa
nytt eller inte. Ofta gar det at lika mycket tid till att ge kunden god service som att ge dalig.
For om man tanker efter sa ar kunden det viktigaste for foretaget, kunden &r den som
hamtar inkomster till foretaget. Man maste ocksa ha ett mal med kundbetjaningen, har man

gatt in for en linje skall man ocksa folja den. (Korkeamaki m.fl., 2001, 12-13).

Alla manniskor &r inte sa utatriktade som det kanske behovs for serviceyrken. Alla kan
anda lara sig att erbjuda god service, genom kurser och erfarenhet m.m. Orsaken till dalig
service ar oftast att man helt enkelt har fel attityd. Man skall ga igenom vilka svagheter och
vilka fordelar man har berérande servicen. Pa det sattet far man en Gverblick och kan
forbéattra det som behovs. (Korkeamaki m.fl., 2001, 13)
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For att klara en servicesituation pa ett bra satt kravs det att man talar samma sprak.
Internationella turister har okat en hel del, sa sprakkunskaper kan komma att bli en
viktigare egenskap. En god service ar ett valdigt bra satt att marknadsfora sitt foretag pa.
(Korkeamaki m.fl., 2001, 13-14)

4.4. Tematisering

Tematisering betyder att man hittar pa ett tema for verksamheten. Temat kan vara vilket
som helst bara det tilltalar kunderna. Har man ett bra tema kan man utnyttja det pa flera
olika vis. Exempel pa det kan vara att stugorna gar under samma tema, likasa lekplatserna,
eventuell restaurang, souvenirer mm. Genom att halla ett annorlunda tema sa férvantar sig
kunderna nagonting annorlunda. De blir nyfikna och forvantar sig inte bara roda stugor
med vita knutar. Om man féljer ett visst tema ar det ocksa enklare i framtiden att bygga ut
verksamheten, man har en tydlig linje att félja och kan utveckla attraktioner efter temat.
(Stromberg, 2007, 167-169).

Exempel pa teman kan vara ekologiskt, sjorovartema, skargardstema m.m. Om man t.ex.
valjer ekologiskt tema sa foljer man det genom hela konceptet. Ekologisk inredning,

ekologiska tvattmedel, kompostera och atervinna sd mycket som majligt m.m.

Campingnaringen, stuguthyrning, och andra branscher inom turismen ar utsatta for en hard
konkurrens. Utbudet ar sa stort av alla mojligheter, att man verkligen maste sta ut ur
mangden for att klara sig bra i konkurrensen. Det som tidigare narmast raknades som lyx,
sasom el och vatten, &r i dag atminstone en forutsattning enligt kunderna. Pa en femstjarnig
camping finns i dag alla bekvamligheter och attraktioner for alla aldrar. (Stromberg, 2007,
167-169).
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5. LONSAMHET

Foretagsverksamheten maste vara lonsam, annars har den ingen framtid. For att foretaget
skall ha en bra lénsamhet maste inkomsterna vara storre an utgifterna. Direkt efter en
storre investering ar det svart att fa en bra lonsamhet, men efterhand skall trenden vénda.
For att fa fram lonsamheten maste man med jamna mellanrum rékna ut hur det gar for
foretaget ekonomiskt. Det ar valdigt viktigt att man hela tiden foljer med I6nsamheten, sa
att man inte hamnar ut for en dalig dverraskning utan kan i tid géra eventuella férandringar
for att forbattra laget. (Pesonen m.fl., 2000, 51-53).

Nar man borjar med nagon form av turismnaring maste man oftast gora vissa investeringar.
En del kan vara storre, medan andra kan vara mindre investeringar. | alla fall tar det en tid
innan man far en bra I6nsamhet. Detta maste man alltid rakna med da man raknar pa

Ionsamheten pa ett foretag. (Pesonen m.fl., 2000, 51-53).

5.1. Prissattning

Med prissattning menar man att man satter ett pris pa den produkt eller tjanst som man
erbjuder at kunden. Prissattningen ar ett av de viktigaste besluten som ett foretag gor.
Utifran prissattningen raknar man lonsamheten pa foretaget, och darfor ar det viktigt att
prissattningen ligger pa ratt niva. Prissattningen kan ske utgaende fran dessa tre
utgangspunkter: (Selander, Valli, 2007, 68-69).

- Den kanske mest klassiska prissattningen grundar sig pa de salda produkternas eller
tjansternas utgifter. Det betyder att priset som man har pa produkten skall tacka alla
utgifter som man har for verksamheten. | samband med sadan har prissattning

pratar man ocksa om sjalvkostnadspris. (Selander, Valli, 2007, 68-69).

- Ett annat satt att prissatta ar att foretaget har ett inkomstmal. Foretaget har redan
innan sasongen gjort upp en plan pa vad som skall komma in och vad som far ga ut
ekonomiskt. Priset maste ligga pa en sadan niva att det ar mojligt for foretaget att
uppna sitt mal. (Selander, Valli, 2007, 68-69).

- Det tredje sattet som man kan prissétta ar att man prissatter enligt marknaden. Man
kollar upp hur marknaden och prisséttningen ser ut fér den produkten eller tjansten

som man har for avsikt att sélja. Om man har utvecklat en ny tjanst som inte finns
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forut, kan man ta ett betydligt hogre pris for det. Men & andra sidan om det redan
finns mycket av tjansten pa marknaden kan priset bli sa lagt att man far en valdigt
dalig lonsamhet. (Selander, Valli, 2007, 68-69).

Prissattningen skall alltid ligga mellan en 6vre och en nedre grans. Den Ovre gransen beror
pa hur stor efterfragan ar, medan den nedre gransen beror pa utgifterna for foretaget. For
att gora en sa bra prissattning som mojligt maste man félja med marknaden och noggrant
rakna pa foretagets lonsamhet. En prishdjning gor inte alltid att foretaget far en battre
Ionsamhet. Kundantalet kan minska, vilket i sin tur medfor att foretaget far en samre
I6nsamhet. | en marknad dar man har monopol pa sina tjanster fungerar sa klart metoden
med att 6ka priserna. Men om konkurrensen ar stor, gar kunderna over till andra som

erbjuder samma tjanster. (Selander, Valli, 2007, 69).

5.2. Prissattningen av inkvarteringstjanster

Prissattningen av inkvarteringstjanster foljer ganska langt trenden jamfort med andra
vanliga tjanster. Prissattningen beror helt pa forutsattningarna som foretaget har. Manga
har en sadan prissattning att man enkelt kan sanka eller hoja prisnivan beroende pa
efterfragan och forutsattning. Man kan ocksa ha olika priskategorier till olika kundgrupper,
arstider eller veckodagar. Det som man maste komma ihag &r att prissattningen i alla lagen
maste ligga pa en sadan niva att den tacker alla utgifter, efter att man réaknat med en viss
anvandningsgrad. (Selander, Valli, 2007, 89).

Né&r man prissétter en inkvarteringstjanst skall man ta i beaktande foljande saker:

- efterfragan och sasongférandringar
- var tjansten ar belagen
- kvalitetsnivan pa tjansten och vilka tjanster som finns i narheten
- vilken konkurrens det finns i narheten
- avgifter och skatter
(Selander, Valli, 2007, 89).

N&r man prissatter ar det bra att gora det manadsvis. Pa det viset kan man ta i beaktande

fasta kostnader som kan variera ganska mycket ndr det handlar om
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inkvarteringsverksamhet. Da kan man ocksa ta i beaktande om man har sasongsbetonad
personal och deras I6ner. (Selander, Valli, 2007, 89-90).

5.3. Inkvarteringstjansternas lénsamhet

For att fa en sa bra lonsamhet som mojligt inom inkvarteringsbranschen maste stugorna
eller rummen vara uthyrda sa mycket som mojligt. Man kan inte sa att sdga spara en
inkvarteringstjanst, som man kan géra med t.ex. livsmedel. Ett Overnattningsdygn som har
blivit osélt kan direkt jamforas med en forlorad inkomst. (Selander, Valli, 2007, 133).

Uthyrningsstugor kan hyras ut for olika tidsperioder. Det finns de foretagare som valjer att
hyra ut arsvis, veckovis eller for enskilda dagar. Om man jamfor med hotellverksamheten
sa hyrs stugorna ut for langre tider at gangen. Nar man planerar stugans prissattning och
Ionsamhet &r det viktigt att man ta i beaktande de rorliga kostnaderna och byggnadernas
avskrivning. Néar det handlar om stugor i foretagarens beskattning far man hogst gora en
avskrivning pa 6 %. Nar det handlar om inredning och maébler & motsvarande belopp 25
%. (Selander, Valli, 2007, 146).

| foretagets egna redovisning l6nar det sig att satta energiutgifterna till de rorliga
kostnaderna. Nar stugan ar uthyrd blir det (mycket beroende pa arstid) kannbara utgifter
vid uppvarmning och annat underhall. Dessa kostnader kommer sa klart inte fram under
den tiden som stugan inte ar uthyrd. Stugans anvandningsgrad avgor avsevart hur lang
aterbetalningstid man far for inforskaffandet av stugan och byggandet av stugan. Om man
som privatperson har en egen stuga som man ocksa anvander sjalv, men som man hyr ut
under tiden som den inte anvénds, sa behdver inte uthyrningsverksamheten betala tillbaka
hela summan som man satt ut till att bérja med. En stuga som &r byggd och avsedd for
uthyrning skall aterbetala sig inom en relativt kort tid, helst inom 10 ar. Det som gor det
lite svart att berakna lonsamheten pa en stuga ar aterforsaljningsvardet. Om man séljer en
stuga med tomt kan priset ofta bli hdgre &n anskaffningspriset for stugan. (Selander, Valli,
2007, 133-134).
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6. HALLBAR UTVECKLING INOM LANDSBYGDSTURISM

Hallbar utveckling betyder att foljande generationer skall ha samma mojligheter och
forutsattningar som vi. Vi maste anpassa var verksamhet sa att vi inte aventyrar var natur.
Turismen medfor en del problem med tanke pa hallbar utveckling. Turismen medfér mera
trafik, vilket i sin tur medfor storre bréansleforbrukning. Atmosféren, jorden och
vattendragen tar skada av detta. Andra miljoproblem kan ocksa uppsta pa grund av
turismen. Innan man borjar med ett turistféretag maste man noggrant fundera pa vilka
konsekvenser for miljon det far. (Bohlin, Bohn, 2007, 73-85).

Finland &r ett land med mycket natur, och dessutom en unik natur. Darfér maste vi varda
den for foljande generationer, men ocksa for att framja turismen. Vi maste anda halla
antalet turister pa en lamplig niva for att ta hand om var natur. (Bohlin, Bohn, 2007, 73-
85).

Agenda 21 som utarbetades 1995 av olika organisationer ansag da att de viktigaste

punkterna var féljande:

- Avfall, ateranvanda, kompostera och atervinna sa mycket som majligt.

- Transporter, anvanda sig av sa miljovanliga transportmedel som bara & mojligt.

- Energi, anvanda energisnala apparater.

- Markanvéndning, ta hand om naturen och planera noggrant var man bygger
byggnader 0.s.v.

- Vatten, inte sldppa ut nagra skadliga &mnen i sjoar, vattendrag, sa att det kommer ut
i grundvattnet 0.s.v.

- Samarbeta med andra foretagare for att motverka miljoforstérning

- Undvika att anvanda sig av miljofarliga substanser, helst inga alls.

- Utveckla foretaget och produkten pa ett miljovanligt vis.

(Bohlin, Béhn, 2007, 77, Pesonen, Ménkkonen & Hokkanen, 2000, 18-19).

Med hallbar turismutveckling menar man att turismen skall hallas pa en sadan niva att
naturen inte tar nadgon skada. Naturresurserna skall ha en mojlighet att férnya sig och man
skall undvika att utnyttja dem 6verdrivet. Man behdver inte nodvéandigtvis minska pa
antalet turister, men man skall se till att de forstar konsekvenserna av nedsmutsning av
miljon, och fa dem att ta del av arbetet med att forbattra detta. (Skérgardshavets
Utvecklingscentral r.f., 2000).
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6.1. MIPS-talet (Material Input per Service Unit)

Om alla gor sma forandringar i sitt agerande kan man bidra till att minska pa
klimatforandringarna. Med ett s.k. MIPS-tal kan man se hur mycket naturresurser man
forbrukar i jamforelse till den nytta vi far av dem. Stugor kan grovt indelas i tva grupper,
anspraksldsa och valutrustade. Till gruppen anspraksldsa stugor hor de stugor som ar
enkelt utrustade och ar forhdllandevis sma. De valutrustade stugorna kallas mera for
fritidshus, och &r nastan lika utrustade som ett egnahemshus. Med MIPS-talen kan man
jamfora dessa tva grupper och se hur mycket naturresurser de forbrukar. Skillnaden mellan
de tva grupperna kan vara valdigt stora med tanke pa anvandningen av naturresurser. En
valutrustad stuga anvander avsevart mera naturresurser an en ansprakslés. Som ett exempel
kan namnas vattenforbrukningen. En person som firar sin semester i en vélutrustad stuga
anvander nastan fem ganger mera vatten an en person i en ansprakslos stuga. (Valonia, ud,
5).

Ansprakslos stuga, anvands 72 dygn/ar av 2 pers. Anges i MIPS kg/bruksdygn.

Icke fornybara Foérnybara  Vatten Luft

60 42 5693 27
Vélutrustad stuga, anvands 72 dygn/ar av 2 pers. Anges i MIPS kg/bruksdygn.

Icke fornybara Fornybara Vatten Luft

189 59 27136 53

(Valonia, ug, 5).

6.2. Energi fran naturen - vedeldning

Storsta delen av Finlands stugor &ar anslutna till elnétet. Men det finns manga energi- och
varmealternativ att valja pa som ar mycket mera naturvanliga. Vedeldning ar en metod som
har anvants valdigt 1ange och dnnu idag ar det en populér energimetod. Nar man forbranner
ved sa frigor det valdigt lite koldioxid. Mangden kan faktiskt jamféras med hur mycket det
frigors nér tradet formultnar. Ofta &r vedeldningen ett komplement till elvdrmen, men det
gar ocksa ypperligt att anvanda sig av endast vedeldning. Spisar som lagrar varme
rekommenderas. De haller varmen langre och man behdver inte elda hela tiden. Veden
maste vara torr sa att den inte ruttnar eller drabbas av mogel. Nar man anvénder sig av
vedeldning ar det viktigt att man kollar att eldstaden och skorstenen &r i anvandbart skick.

Sotning kravs med jamna mellanrum. (Valonia, ua, 11).



28
6.2.1. Pelleteldning

Pellets ar ett tdnkbart alternativ for uppvarmning i fritidsbostader. Om den som dger stugan
har svart att fa tag i ved eller vill ha en annan varmekaélla, ar pellets ett bra alternativ i och
med att det &ar ett effektivare bransle. En pelletkamin &r enkel att anvénda och tar valdigt
lite plats. Pelletkaminen behdver ingen egentlig 6vervakning och skéter sig pa egen hand.

Den styrs av ett termostat som ser till att det halls en jamn varme. (Valonia, ua, 12).

6.2.2. Solenergi

Solenergin varmer bade aktivt och passivt. Passivt utnyttjande av solen betyder att man
helt enkelt placerar byggnaden pa ett sadant stalle som solen slipper till. Pa detta sétt kan
man i bésta fall ta upp solenergi som utgér fem procent av byggnadens
uppvarmningsbehov. Utover placeringen finns det flera faktorer som paverkar méangden
energi som huset tar upp av solenergin. Bl.a. fonstrens storlek och byggnadsmaterialet har

en stor betydelse for att ta till vara sa mycket som mojligt. (Valonia, ua, 12).

Né&r man pratar om aktivt utnyttjande av solenergi betyder det att man omvandlar solens
stralning till elektricitet med hjalp av solpaneler. Tillaggsvarme kan tillvaratas av s.k.
solfangare. Elektriciteten kan lagras i ett batteri eller anvandas direkt. Solenergin racker
troligtvis inte ensamt till att tillfredsstalla behovet, men behovet att anvénda industriellt

framtagen elektricitet minskar avsevart. (Valonia, ua, 12).

6.2.3. Vindkraft

Vindkraft raknas ocksa till ett miljovanligt energialternativ. Det finns vindmollor i alla
storlekar som kan anpassas till behoven. Vindmollan kopplas till en eller flera
ackumulatorer, som forvarar energin. En 200 watts vindmélla racker langt nar det ar fraga
om en fritidsstuga. Det racker till for belysning, tv, koksredskap m.m. Placeringen av
vindmollan har en stor betydelse, den skall placeras pa det stéllet dar det blaser mest.
Vindméllan gar att anvanda aret om, vilket ar en stor fordel. Vindenergi kan med fordel
kombineras med solenergi. Nar det ar vindstilla tar man energi fran solen, nar det ar mulet

och blaser tar man energi fran vinden. (Valonia, ua, 13-14).
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6.2.4. Hall stugan varm dven under vintern

I dagens lage finns det dven olika sorters varmepumpar och jordvarmesystem. Dessa kan
vara bra om man anvander stugan ofta. Det som &r viktigt att komma ihag &r att man helst
skall halla en underhallsvarme under vintern. Stugan mar béattre av att det inte fryser
inomhus. For att inte tala om all elektronisk utrustning och vattenledningar. Haller man en
underhallstemperatur mellan +8 och +10 grader halls fukten borta, vilket ocksa gor att man

inte far problem med madgel. (Valonia, ua, 13-14).

6.3. Avloppsvatten

Hanteringen av avloppsvatten har redan en langre tid varit pa tapeten. Beroende pa vilken
sorts toalett och hur vattenforsorjningen ser ut skall det avgoras vilket avloppssystem som
behdvs. De regionala forhallandena och kommunala bestammelser skall ocksa beaktas vid
valet av avloppsvattensystem. Ifall avloppsvattensystemet inte foljer de bestammelser som
tillkommit, skall det atgardas fore den 1 januari 2014. (Valonia, ud, 26).

N&r man kommer till den tidpunkten att det &r dags att planera och bygga
avloppsvattensystemet, ar det bést att anlita en sakkunnig planerare. Planeraren tar fram
olika alternativ och tillsammans véljer man ut det bast lampade systemet. Vid val av
system ar det viktigt att man tar reda pa underhallskostnaderna, och inte bara gar efter
priset for sjalva systemet. Innan man bdrjar bygga ett avloppssystem till en fastighet med
indraget ~ tryckvatten, maste man ha ett tillstind frdn  kommunens
byggnadstillsynsmyndighet. Om det redan finns ett existerande avloppsvattensystem, som
behdver andras, kravs ett atgardstillstand. Finns det ett kommunalt avloppsnat i narheten
Ionar det sig att ansluta sig till det. Om man har ndra grannar skall man diskutera
mojligheten till att bygga ett gemensamt system. Pa det sattet blir kostnaderna mindre och
man kan inforskaffa ett sékrare och battre system. (Valonia, ua, 26-29).

Har man torrdass och béar in och ut vattnet klarar man sig utan nagra storre anlaggningar. |
komposttoaletter bryts toalettavfallet ner av mikrober och bakterier, efter komposteringen
far man en naringsrik mull. Tvattvattnet kan t.ex. hallas i en liten infiltrationsgrop. Om
man bar eller pumpar in vattnet for hand, och leder ut vattnet genom ett avlopp behdvs ett
enkelt system. Det récker med en liten sedimenteringstank efterfoljt av ett
infiltrationssystem. Har man déremot vattentoalett och rinnande vatten inne, skall samma

regler foljas som for egnahemshus. (Valonia, ua, 26-29).
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7.VIKTIGT ATT VETA FOR BYGGARE

Alla kommuner och stader har olika forordningar angaende byggande och byggnader.
Foljande punkter handlar om Vastabolands stads forordningar, sa de behdver inte

nddvéndigtvis gélla évriga kommuner.

Det finns mycket som skall kommas ihdg nar man bérjar med ett byggprojekt. Blanketter
skall fyllas i, tillstand skall sokas, kompetent personal skall finnas till hands m.m. Sa det ar
valdigt viktigt att man planerar ordentligt innan man satter igang pa allvar. Nar man borjar
planera ett projekt skall man soka sig till experter som vet hur allt gar till. En vanlig t.ex.
jordbrukare vet inte vilka alla papper som behdvs, men det finns de som kan hjélpa en.
(Vastabolands stad c).

Utover experter pd omradet behdver man en huvudprojekterare och en ansvarig
arbetsledare. Med huvudprojekteraren gar man igenom utgangsuppgifterna och gar igenom
vad man vill med det nya huset. Med projekteraren gar man ocksa igenom forhallandena
pa tomten, hur nara grannbyggnaderna ligger o.s.v. Dessutom skall forutom
huvudprojekteraren ocksa byggnadsinspektoren och den ansvariga arbetsledaren bestka
byggplatsen i planeringsskedet. De reder sedan ut hur grundlaggningen skall se ut och
vilken typ av grundlaggning som krdvs for just den platsen. Hur man skall géra med olika
anslutningar sadsom vatten, el, vag, avlopp m.m. skall ocksa redas ut i planeringsskedet.
(Vastabolands stad c).

Det som anda kanske ar det viktigaste i planeringen &r att vélja vilken typ av byggnad man
vill ha, samt vilket byggsatt som passar bast for just dig och din byggnad. Grannarna skall
horas och underrattas om att man planerar borja bygga pa granntomten eller —fastigheten.
Och sa skall man sa klart se till att bygglovet ar klart och har vunnit laga kraft innan man

satter igang med sjélva byggandet. (Vastabolands stad c).

7.1. Bygglov

For att fd bygga en byggnad sa maste man ha lov fran kommunens
byggnadstillsyningsmyndighet. Genom att man anséker om byggnadslov fran kommunen
ser de till att alla lagar och forordningar efterféljs. (Vastabolands stad a & b).
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”For uppforande eller utvidgning av en byggnad, for reparationer och éndringar samt for
vasentliga andringar av byggnadens anvandningsandamal (t.ex. byggande av vatutrymmen
i ett vanligt rum), krdvs bygglov.” (Markanvéandnings- och bygglagen 62 §).

7.2. Storleken pa tomten

Om man bygger pa en tomt och inte pa en storre fastighet, sa maste arealen pa tomten
uppna 5000 m2. Platsen maste vara lamplig bade nar det géller terrang och lage for att man
skall fa byggnadstillstand. Nar det galler byggande pa holmar, sa far man inte bygga pa
holmar som &r mindre &n 10 000 m2. Om huset kommer att ligga vid stranden, kravs det att

tomten skall ha en strandlinje pa minst 50 m. (Vastabolands stad b).

7.3. Sjalva byggnaden

Nar det géller fritidsboende far den totala vaningsytan vara hogst 8 % av tomtens areal.
Totalt far inte bostadernas (inkl. gastbostad) vaningsyta Gverstiga 200 m2. Gastbostaden far
inte vara 6ver 40 m, den far antingen finnas i anslutning till huvudbyggnaden eller sta som
ett skilt hus. Dartill far byggas en bastubyggnad pa 30 m2, eller en rokbastu pa 15 m2,
(Vastabolands stad b).

7.4. Avstand rorande byggnaderna

Avstandet till annans mark skall vara 5 meter, och 10 meter till en byggnad som nagon
annan &ger. Med goda skal och med undantagstillstand kan man avvika fran dessa avstand.
Om en byggnad utgdr en brandrisk (t.ex. rokbastu), maste avstanden utdkas till 15 meter
fran grannens mark och 20 meter till grannens byggnad. 15 meter galler ocksa till egen
byggnad pa fastigheten. Nar det galler avstand fran vagar, sd mats avstanden fran véagens
mitt. 50 meter galler for storre allmén vég, 20 meter for lands och bygdevagar samt 12
meter for enskilda vagar. Dessa bestammelser kan kringgas om planerna for byggnaden

finns med i detaljplan eller delgeneralplan. (Véstabolands stad b).

Angaende avstand till strand sa ar det 40 meter som galler for allt annat forutom
bastubyggnad. Bastubyggnaden far ligga 15 meter fran stranden vid medelvattenstand som
narmast. Eventuell gastbostad far placeras pa ett avstand fran strandlinjen som uppmaéter
25 meter. (Véastabolands stad b).
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7.5. Anpassning till naturen

Nar man planerar och valjer en byggplats sa ar det viktigt att man beaktar hur terrangen ser
ut. Man skall ocksa ta den befintliga omgivningen i beaktande samt hur de eventuella
befintliga byggnaderna ser ut. Nar man bygger skall man se till att inte huset vacker sa
mycket uppmarksamhet. Huset skall helt enkelt passa in i naturen. Detta &r viktigt
atminstone nar man bygger vid en strand. Landskapet och stranden skall se ut som forut,
d.v.s. det skall se naturenligt ut. Trad och annat skall bevaras mellan stranden och huset sa
att det inte syns sd mycket utdt stranden. Fargen pa husen skall vara sadan att de inte

vacker uppmarksamhet. (Vastabolands stad b).

8. STATISTIK

Ar 2006 gjordes det en undersokning angaende landsbygdsturism. Undersdkningen beréttar
hur manga procent av de tillfragade som anvéande sig av landsbygdsturismens tjanster
under de fem senaste aren. Undersokningen visar ocksd hur stort intresset ar for
landsbygdsturism och dess tjanster. 71 % av de tillfrigade angav att de under de fem
senaste aren anvant sig av landsbygdsturismens tjanster, antingen privat eller via jobbet.
Som resultaten visat dven under tidigare undersokningar var &ven denna gang
uthyrningsstugor det populéraste resemalet med 39 % av de tillfragade. 30 % hade anvant
sig av stugbyar eller campingplatser. De som hade anvant sig av flera olika
landsbygdsturismtjanster utgjorde 10-20 %. De arsklasser som hade anvant mest av
landsbygdsturismens tjanster var foljande: 25-34 ar, 55-64 ar och 65-79 &r. Ovriga klasser
hade minskat en aning fran foregaende undersokning 2003. (Tampereen yliopisto, 2006, 4-
5).

Den traditionella stugsemestern var den typen av tjanst som var mest popular. Efterfragan
sag ocksa ut som om den skulle 6ka i framtiden. Speciellt kvinnor hade ett 6kande intresse
av att hyra en stuga. 15-44 aringar hade det storsta intresset for att hyra en stuga, éver
hélften av de tillfragade ur den arsklassen ville hyra en stuga i framtiden. En stor del av de
tillfragade tyckte att det var bra med olika aktiviteter runt omkring stughyrandet, 28 %.
Direktforsaljning fran garden anvénde sig en fjardedel av. Storsta delen var néjda med
forhallandet mellan kvalitet och pris. Detta var en betydlig forbattring jamfort med den
forra undersokningen. 72 % tyckte att det var latt att hitta de tjanster som de sokte. Forra
undersokningen visade pa 44 %. Storsta delen av de tillfragade ville kopa tjansten direkt

fran foretaget, utan mellanhander. (Tampereen yliopisto, 2006, 4-5).
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Det finns manga tjanster och foretag som inkluderas i landsbygdsturism. Ar 2000 fanns det
3248 smaforetag som erbjod Gvernattnings- och/eller restaurangtjanster inom
landsbygdsturismen. De har foretagen hade en total omséattning pa 410 miljoner euro i aret.
Utover dessa foretag finns det en stor andel foretag eller gardar som erbjuder nagon form
av turismtjanster, men som inte statistikcentralen kanner till. Det kan t.ex. vara fraga om
gardar som hyr ut ndgon enstaka uthyrningsstuga eller liknande. Tjanster som erbjuder
évernattning utgor den storsta delen av landsbygdsturismen. Men pa de flesta stéllen ar
anvandningsgraden valdig lag, vilket har medfort stora problem. Lag anvandningsgrad kan
direkt jamforas med dalig lonsamhet. Det finns anda stora skillnader inom branschen, en
del foretag kan ha sa hog uthyrningsgrad att de &r battre an hotell som ligger i néarheten.
For att gora lIonsamheten béttre har flera stillen som erbjuder Gvernattning, utokat sin
verksamhet med olika aktiviteter. Det kan vara t.ex. motestjanst, fixa fester m.m. (Hemmi,
2005, 224-225).

Det finns véldigt lite statistik om enbart jordbrukare som haller pA med nagon form av
turism eller inkvarteringsverksamhet. Alla inkvarteringsforetag ar samlade pa ett stélle och
det finns endast mera detaljerad statistik som behandlar hotellnaringen. Men man kan anda
gbra vissa sammanfattningar genom att jamféra hotellndringen och 0Ovriga
inkvarteringsforetag. Man kan ocksa se hur situationen har utvecklats under de senaste
aren, och hur varldens ekonomi har paverkat resultaten. Endast registrerade foretag inom
inkvarteringsbranschen finns med i statistiken. Sma anlaggningar med mindre an 10 rum,

stugor eller husvagnsplatser finns inte heller med i statistiken.

| tabell 1 nedan kan man se utvecklingen under 2008-2009. Tabellen visar hur
utvecklingen har sett ut i hela Finland sammanlagt och hur det har sett ut i sédra Finland. |
tabellen kan man se antalet évernattningar, forandringen i antal och forandringen i procent
i jamforelse med foregdende ar. Tabellen visar forandringen pa regionniva samt
kommunniva. Endast de kommuner som har flera an fyra registrerade anlaggningar finns
omnamnda i tabellen. Resultatet for 2009 kan sammanfattas som ett valdigt daligt ar inom
inkvarteringsbranschen. Som man ser i tabellen sa dominerar minustecknen framfor sa gott

som alla resultat i jamforelse med foregaende ar.
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Tabell 1. Antalet évernattningar regionvis och kommunvis 2008-2009. Hela landet och

sddra Finland. Inklusive hotell.
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Total i i N
WHOLE COUNTRY 18 567 338 19 465 116 -897 778 -4,6 %
SOUTHERN FINLAND AND
ARCHIPELAGO 7 388 431 7 863 191 -474 760 -6,0 %
Uusimaa 4 336 685 4 575 987 -239 302 -5,2 %
Helsinki Region 3846 625 4045611 -198 986 -4,9 %
Helsinki 2908 441 3082217 -173 776 -5,6 %
Espoo 335 162 368 831 -33 669 -9,1%
Vantaa 603 022 594 563 8 459 1,4 %
Western Uusimaa 259 689 273 639 -13 950 -5,1 %
Lohja Region 158 976 162 120 -3 144 -1,9%
Lohja 73 473 73172 0,4 %
Raasepori Region 123 527 131 781 -8 254 -6,3 %
Raasepori 85 569 85 495 74 0,1 %
Eastern Uusimaa 132 101 166 380 -34 279 -20,6 %
Porvoo 113 383 140 943 -27 560 -19,6 %
Kymenlaakso 321 235 354 302 -33 067 -9,3 %
Kouvola 167 861 183 524 -15 663 -8,5 %
Kotka-Hamina Region 153 374 170 778 -17 404 -10,2 %
Kotka 131 789 138 017 -6 228 -4.5 %
Varsinais-Suomi 1238 320 1292 015 -53 695 -4,2 %
Turku Region 1015 344 1057 144 -41 800 -4,0 %
Turku 765 508 789 881 -24 373 -3,1%
Naantali - 121 648
Archipelago of Turku 291 056 307 497 -16 441 -5,3%
Lansi-Turunmaa 60 238 64 623 -6,8 %
Salo 78 856 90 948 -12 092 -13,3 %
Other communes of Varsinais-Suomi 64 322 59 430 4 892 8,2 %
Aland Islands 415 592 452 568 -36 976 -8,2 %
Maarianhamina 191 708 191 244 464 0,2 %
Other communes of Aland 223 884 261 324 -37 440 -14,3 %
Eckerd 91 702 120 300 -28 598 -23,8 %
Kanta-Hame 381 161 433 190 -52 029 -12,0 %
Hameenlinna Region 245 616 283 895 -38 279 -13,5 %
Hameenlinna 223 902 257 736 -33 834 -13,1 %
Forssa Region 76 838 81 147 -4 309 -5,3%
Riihimé&ki Region 58 707 68 148 -9 441 -13,9 %
Paijat-Hame 563 337 588 749 -25 412 -4,3 %
Lahti Region 375 557 401 390 -25 833 -6,4 %
Lahti 195 922 219 690 -23 768 -10,8 %
Heinola Region 187 780 187 359 421 0,2%

(Centralen for turistframjande)
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| tabellen ser man att alla landskap har haft ett sémre resultat i jamférelse med foregaende
ar. Endast ett fatal kommuner inom landskapen har haft en uppatgaende trend. Totalt sett i
hela landet var det en nedatgang pa 4,6 %. De landskap som hade de samsta resultaten var
Ostra Nyland, Egentliga Tavastland och Kymmenedalen. Storsta antalet Gvernattningar

hade Nyland, men de hade ocksa en minskning pa 4,6 %.

| tabell 2 ser man utvecklingen under en langre tid (2005-2011). Man far en battre 6versikt
over hur utvecklingen har sett ut. Mellan 2005-2008 skedde det en stor dkning i antalet
overnattningar. Under ar 2009 skedde det nagonting som gjorde att antalet minskade
ganska rejalt. Minskningen beror hogst sannolikt pa lagkonjunkturen som vi hade under
den tiden. Under 2010 kan man se att antalet dvernattningar oOkat rejéalt igen, vilket

troligtvis beror pa att ekonomin stabiliserats.

Det som man ocksa ser i tabell 2 &r att lagkonjunkturen slog valdigt hart pa hotellnaringen.
Om man jamfor med dem som inte ingar i hotellbranschen, sa ser man att de inte kiande av
nagon minskning i antalet dvernattningar. Tvartom sa skedde det en 6kning. De som inte

ingar i hotellbranschen har en valdigt jamn uppatgaende trend.

Tabell 2. Antalet Overnattningar i alla inkvarteringsforetag i jamforelse med

dvernattningar i endast hotell. Hela landet.

Ar 2005 2006 2007 2008 2009 *2010 *2011
Alla inkvarteringar [ 17259037 | 18168869 | 19036665 | 19465116 | 18567338 | 19257936 | 1310168
Endast hotell 13741712 | 14519605 | 15311691 | 15622303 | 14637347 | 15303921 | 1148969
Skillnad 3517325 | 3649264 | 3724974 | 3842813 | 3929991 | 3954015| 161199

* preliminéra uppgifter (Statistikcentralen)
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Figur 1. Antalet dvernattningar enligt kategori i hela landet. (Statistikcentralen)
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| de tva foljande figurerna ser man grafiskt hur utvecklingen har sett ut under 2005-2011. |
den forsta ser man hur dvernattningarna har utvecklats inom hela inkvarteringsbranschen. |
dessa figurer ingar endast de landskap som ligger langs med kusten och i sédra Finland.
Som redan namndes vid Oversikten Over hela landet, kan man ocksd se har att
lagkonjunkturen hade en stor inverkan under 2009. Har kan man ocksa se att Nyland
paverkades mest av det ekonomiska laget. Men man skall halla i minnet att Nyland har det
storsta antalet évernattningar anda. De andra landskapen ligger ganska langt pa samma
niva under arens lopp. En liten minskning kan man se i alla landskap under aret 2009.
Redan under 2010 ser man att branschen har aterhamtat sig val, och har till och med en
liten 6kning jamfort med 2008. Resultatet fran 2011 &r endast de manader som har blivit
inforda i systemet.

200°f ] I Overnattningar, antal, Nyland, Totalantalet
Hela aret : : I Cvemattningar, antal, Egentliga Finland, Totalantalet
"] Overmattningar, antal, Egentliga Tavastland, Totalantalet
I Cvematiningar, antal, Paijanne-Tavastland, Totalantalet
Overnattningar, antal, Kymmenedalen, Totalantalet
[ Overnattningar, antal, Osterbotten, Totalantalet
[N Overnattningar, antal, Aland, Totalantalet
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Figur 2. Totala antalet dvernattningar i alla inkvarteringar, omradesvis. Inklusive hotell.
(Statistikcentralen)

En jdmforelse kan goras mellan figur 2 och figur 3. Figur 3 visar antalet dvernattningar
under samma tidsperiod, men denna gang endast inom hotellbranschen. Figurerna ser sa
gott som identiska ut, detta beror pa att hotellndringen ar en sa stor del av hela

inkvarteringsbranschen. Sa gott som samma slutsatser kan dras som for foregaende figur.
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Figur 3. Antalet 6vernattningar i hotell under arens lopp, omradesvis. (Statistikcentralen)

| tabell 3 presenteras antalet Overnattningar | hela landet omfattande alla
inkvarteringsanlaggningar. Har ser man forandringen angiven i procent i jamforelse med
foregaende &r. Som tidigare s& ser man en ganska rejél nedatgang under 2009. Ar 2011 ser
ut att bli annu béttre 4n 2010 om man jamfor med samma manader aret innan (januari och
februari). Redan under dessa manader &r okningen 7,5 % béttre 4n samma manader forra

aret.

Tabell 3. Totala antalet 6vernattningar i alla inkvarteringar, hela landet. Férandring fran
foregdende ar, angivet i procent. Inklusive hotell.

2005 2006 2007 2008 2009 2010* 2011*
3,8 53 4,8 2,3 -4,6 3,7 7,5

*prelimindra uppgifter (Statistikcentralen)

Nedan ser man en figur som behandlar samma @mne. Denna gang ser man férandringen
landskapsvis i samma utstrackning som vid foregaende figurer. Har kan man béttre jamfora
de olika landskapen nar det géller forandring angivet i procent. Om man tar Egentliga
Finland som ett exempel sa ser man att ar 2005 var ett daligt ar med en negativ forandring.
Ar 2006 skedde négonting med marknadsforing eller annat som gjorde att det skedde en

stor procentuell okning. Sedan dess har det gatt bade upp och ner, men for tillfallet ser
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kurvan ut att ha en uppatgaende trend. Man kan se att alla landskap har relativt stora
forandringar fran ar till ar. Varfor det ar sa, ar en fraga som man kan spekulera mycket i.
Har kan man ocksa se att alla landskap hade en nedatgaende kurva under 2009.

20117

5 I - orandring av Gvemattningar, %, Nyland, -
Hela aret

I Forandring av dvernattningar, %, Egentliga Finland, .
[ 1Forandring av dvemattningar, %, Egentliga Tavastland, .
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[ Forandring av dvernattningar, %, Kymmenedalen, .
[ Forandring av dvemattningar, %, Osterbotten, .
I Forandring av overnattningar, %, Aland, .

2010%
Hela éret

2009 | —
Hela aret

2008
Hela éret

2007
Hela aret

2006
Hela aret

2005
Hela aret

Figur 4. Forandringar angivna i procent i jamforelse med foregdende ar. Alla

inkvarteringsanlaggningar. (Statistikcentralen)

Ar 2009 gjordes det en undersdkning vid den finska gransen. Man intervjuade utlandska
turister for att reda ut vissa fragor. Man tog bl.a. reda pa hur manga som kom till Finland,
varifran de kom, varfor de reste, hur lange de tanker stanna i landet, hur de téanker bo och
hur mycket pengar de spenderar pa resan. Totalt gjordes det 28 000 intervjuer. (Centralen

for turistframjande).

Som ett resultat av undersokningarna kom man fram till att totalt ca 5,7 miljoner resenarer
fran andra lander kom till Finland. Om man jamfor med foregaende ar ser man att antalet
minskat med sex procent. De flesta resenarerna kom fran Ryssland, Sverige och Estland.
Utav de lander som ligger utanfor Europa, kom det mest resenarer fran Japan. Japanska
resenarer 6kade ganska kraftigt under 2009, med hela 36 %. Resenarerna fran Ryssland
utgjorde over en tredjedel av totala antalet resenérer. 50 % av dem som blev intervjuade
uppgav som orsak till resan att de skulle tillbringa sin fritid i Finland. Resor anknutna till

jobbet uppgick till 25 %, medan 12 % skulle bestka slékt eller vanner. Resten av orsakerna
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var en kombination av foregaende eller pa grund av studier, genomresa eller annat.
(Centralen for turistframjande, 2000, 7-20).

Hur lang tid resenarerna stannade i landet berodde mycket pa orsaken till resan, medeltalet
lag pa 3,9 natter. 40 % av det totala antalet resor inneholl ingen Gvernattning Gver
huvudtaget. Personer fran Tyskland och Estland spenderade i genomsnitt flest antal natter i
landet. De flesta utlandska resenarer bodde under sin vistelse pa hotell/motell, 50 %. 25 %
bodde hos slékt eller vanner. Endast en liten del av resenédrerna anvénde sig av hyresstugor,
4 % narmare bestamt, vilket ar en minskning pa 5 % fran foregaende ar. Personer fran
Ryssland var de som spenderade mest pengar under vistelsen i landet. Tyskarna och
svenskarna som spenderade nast mest ligger langt efter. (Centralen for turistframjande,
2000, 21-30).

9. STOD OCH FINANSIERING

Nar det galler stod for att bérja med uthyrningsverksamhet, sa ar det inte helt sékert att det
lyckas. Vid kontakt med Jaatinen (personlig kommunikation, 3.2.2011) pa Egentliga
Finlands ELY -central sade han att det inte ar latt for honom att svara pa mina fragor i och
med att stodet kommer fran det EU-delfinansierade landsbygdsprogrammet. De stodformer
som galler for tillfallet, galler till slutet av finansieringsperioden, som strécker sig till 2013.
Efter att finansieringsperioden &r slut kan det forekomma vilka andringar som helst.

For tillfallet finns det tva foretagsstodlinjer pa jord- och skogsbruksministeriets omrade.
Den ena av dem &r jordbruksinvesteringar, som mestadels &r nationella penningar. Férutom
stod fran jord- och skogsbruksministeriet kan man ocksa ansoka om foretagsstod fran TEM
(arbets- och naringsministeriet). Men enligt Jaatinen ansoker de flesta smaforetag om stod
fran jord- och skogsbruksministeriet, da gransen ar 10 heldrsanstallda for att fa ansoka om
detta stod.

Beloppet pa stodet och stodnivaerna varierar enligt kommun och ELY-omraden. Varje
ELY-omrade har sina egna bestammelser om hur programpenningarna skall anvéandas. |
Egentliga Finland skulle man inte fa nagot bidrag fran ELY-centralen om man enbart
skulle uppféra en uthyrningsstuga. For att fa stod sa maste man ha en god ekonomisk
prognos, man maste kunna framlagga hur inkomsterna skulle forbattras med investeringen

och det viktigaste vid beslut &r att investeringen skapar mera arbete for foretaget. Ett
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exempel pa ett projekt som skulle kunna ge finansieringsstod ar om man skulle bygga en
storre stuga och erbjuda olika programservice. Jordbrukare kan mojligtvis fa lite hogre stod
an vanliga foretagare, for att fa en bra lonsamhet pa garden. Om man daremot enbart
bygger t.ex. fem uthyrningsstugor for helarsuthyrning, som i praktiken enbart ger
kapitalinkomster, sa far man troligen inga stod fran ELY-centralen. Néar det galler Leader-
foretagsstod sa galler sa gott som samma kriterier. Det enda som egentligen skiljer ar att
ansokan lamnas till den lokala Leader-aktionsgruppen och pengarna kommer fran deras

egna kvot. Beslutet fattas av samma handlaggare som finns pa ELY-centralen.

9.1. Stod for foretagsverksamhet

Det viktigaste malet for programmet &r att utveckla landsbygden i Finland.
Arbetstillfallena och utkomstmojligheterna skall 6ka. De verksamheter som stods &ar de
som uppfyller malen. De som gor foretagsverksamheten mangsidigare eller expanderar sitt
foretag stods ocksa. Man kan fa bidrag for investeringar, foretagsutveckling och
I6nekostnader for eventuella utomstaende arbetstagare vid grundandet av foretaget. Stodet
kan beviljas for att utveckla bisyssla pa en gard vid sidan om jordbruket, eller for ett
foretag som verkar pa landsbygden och sysselsdtter mindre &n tio personer.
Arsomsattningen féar inte dverstiga tva miljoner euro for att fa stod. Stodet ansoks via
ELY-centralen och Leader-aktionsgrupperna. Blanketterna som anvénds till ansdékan &r
antingen 2305, 2305S eller 2305Y beroende pa vilken stédform man ansoker om, detta
galler for programperioden 2007-2013. Man kan paborja projektet redan efter att man
lamnat in stodansokan. Pabdrjandet kan &nda vara ganska riskfyllt i och med att man
agerar pa eget ansvar innan ELY-centralens skriftliga beslut anlant. Ans6kan om
utbetalning sker sedan pa andra blanketter. (Mavi a).

9.1.1. Startstod

“Foretag som inleder eller utvidgar sin verksamhet kan fa startstod nar de anstaller sina
forsta utomstdende arbetstagare.” (Mavi) Av de stodberattigade kostnaderna kan
stodbeloppet hogst uppga till 50 %. Till ansokan anvénds blankett 2305. Till ansokan om
utbetalning anvénds 2315B. (Mavi c).
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9.1.2. Investeringsstod

For att fa ansoka om investeringsstod maste man inga i nagon av de féljande grupperna:

- “gardar som bedriver eller borjar bedriva annan foretagsverksamhet vid sidan av
jordbruket

- mikroforetag pa landsbygden med farre &n 10 arbetstagare

- SME-foretag med farre an 250 arbetstagare som bedriver forsta gradens foradling

av jordbruksprodukter” (Mavi b).

Hur stort stodbelopp man far beror pa hur stort foretaget ar, i vilket stodomrade foretaget

befinner sig och var hemorten finns.

Tabell 3. Investeringsstodet enligt foretagsklasser och stddomrade.

Nationellt Medelstora | oMa Annan foretags- .

stodomrade | foretag, % foretag, verksar_nhet pa gardar
' % eller mikroféretag, %o

Istodomrade 25 35 35

ﬁodomrade 15 25 o5

- glesbygd 35

Is;ccladomrade 10 20 20

- glesbygd 30

(Mavi b).

Ansokan gors med blankett 2305. Till ansokan om utbetalning anvands blankett 2315A.
(Mavi b).

9.2. Bilagor till anstkan

For att fa en komplett ansokan behovs ett antal bilagor. Bilagorna varierar beroende pa vad

man ansoker om. Till de tva foregaende stoden behéver man bl.a. foljande:

- skatteblankett 2 (jordbrukets skattedeklaration) for den senast verkstallda
beskattningen
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- affarsverksamhetsplan eller verksamhetsbeskrivning och en resultat- och
finansieringsbudget for foretaget
- resultat- och balansrakning (for de tva foregaende aren)
- skuldforteckning
(Mavi b).

Till ansokan om investeringsstod (byggande) behovs ocksa foljande:

huvudritning

konstruktionsplan, VVS-plan m.m.

byggnadsbeskrivning
- kostnadsforslag
(Mavi b).

Om man anvander sig av eget virke vid byggandet skall det bifogas en plan éver mangden
och anvandningen. Utdver dessa bilagor behovs dessutom kopior pa nodvandiga tillstand
och indikatorer pa foretagsstod bifogas till bade ansékan om startstod och investeringsstod.
(Mavi b).

10. FRAMTIDEN INOM LANDSBYGDSTURISM

Dagens trender inom turismen visar att smaskaliga turismtjanster Okar i popularitet.
Speciellt landsbygdsturismen tror man att kommer att bli populérare bland inhemska och
utlandska turister. Men det ar anda svart att tyda trender och se in i framtiden. Att hyra en
stuga kan snabbt bli omodernt, och stugnaringens framtid kan bli ifrdgasatt. Gardsturism &r
anda en relativt billig och nyttig form av turism inte minst for barnfamiljer.
Landsbygdsmiljéer anses vara en bra miljo for att fira sin semester med sitt barn.
(Silvennoinen, m.fl., 1997, 27).

Om man marknadsféra landsbygdsturismen aven utomlands far man en stérre kundkrets att
erbjuda sina tjanster till. Undersékningar som har gjorts utomlands visar pa att utlanningar
ar véldigt intresserade av landsbygdsturism. Dagens landsbygdsturism ser ut att ha en
ganska bra framtid framfor sig, stamkunderna ar manga. Svarigheter infor framtiden
kommer att vara nya kundgrupper och forandrade forutsattningar. De bastjanster som

presenteras for narvarande kan behova utvecklas med olika programtjanster. Ocksa
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foretagarens formaga och samarbete med andra foretagare kommer att ha stor betydelse i
framtiden. (Silvennoinen, m.fl., 1997, 27-28).

For att bli framgangsrik inom landsbygdsturismen i framtiden kommer det att kravas mera
hansyn till naturen. Folk kommer att vilja ha mera lugn och ro samt vistas mera i naturen.
Vid utveckling av verksamheten skall man dra nytta av naturen och naturens naturliga
sevardheter. Personer som aktivt ror pa sig och sportar, kan ocksa 6ppna en ny dorr for
landsbygdsturismen. Landsbygden har de forutsattningar som kravs for att utdva aktiv

motion. (Silvennoinen, m.fl., 1997, 28).

11. EXEMPEL: MUMMONMOKKI KATAJA B

Utifran det som framforts i detta arbete presenteras hér ett exempel pa en binaring till en
jordbrukare som har tillgang till strand pa sin fastighet. Manga steg skall gas igenom innan
man far en fardig tjanst eller produkt. Det férsta man maste ha ar en idé om vad man skall
bdrja med.

Stranden som finns pa fastigheten &r oanvand och pa en vacker och tillganglig plats.
Jordbrukaren har ingen anvéandning for stranden sjalv, men han vill inte salja heller.
Byggplatsen finns med i detaljplanen. Behov finns att utoka inkomsterna. Tankarna borjar
figurera kring att bygga en uthyrningsstuga. Ingen i narheten bedriver nagon motsvarande
verksamhet. Ldget ar bra i och med att det ar nara till centrum med alla butiker och banker.
Vid det laget ar det bast att satta sig ner och fundera pa vad man egentligen vill gora och

hur man skall géra det, man behéver en framgangsrik affarsidé och affarsplan.

11.1. Planeringsskedet

Det forsta som man gar igenom ar vad man skall bérja med. | det har fallet ar det en
uthyrningsstuga. Det finns mojlighet att bygga flera stugor, men i detta skede valjer
jordbrukaren att bérja med en och kanna sig fram. Jordbrukaren véljer att anvanda sig av
ett s.k. nyckelfardigt hus. Charterbatar som ordnar fiskeresor finns i narheten, sa ett

samarbete med dem skall ingas for att forlanga sasongen.
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Foljande punkt ar att ga igenom olika kundgrupper. Vem kan tankas vilja anvanda sig av
stugan? | och med att man planerar ett samarbete med fiskeguider sa ar fiskeintresserade en
storre kundgrupp som man skall forsoka locka till sig. En fin sandstrand finns nedanfér den
planerade stugan, sa barnfamiljer dr ocksa en viktig kundgrupp. Ocksa &ldre personer och
pensionadrer kan tankas trivas i den lugna miljon. Aven utlindska turister kan vara

intresserade av att prova pa fiske eller njuta av den fina naturen.

Foljande som skall gas igenom i samband med affarsidén ar hur man skall ga till vaga i
praktiken. Jordbrukaren har inte de fardigheter som kravs for att kunna bygga stugan sjélv
av eget virke. Sa han bestammer sig for att ta ett nyckelfardigt hus i och med att han tycker
att det ar det enklaste sattet. Han tar redan nu kontakt med fiskeguiderna, och de &r villiga
att paborja ett samarbete. 1 och med att jordbrukaren sjalv har fardigheter som racker till
for att gora en hemsida, sa kommer han att anvanda sig av den marknadsféringsmetoden.
Han forlitar sig ocksa pa att fiskeguiderna kommer att sprida ryktet. Uthyrningen kommer
att ske dygnsvis och veckoslutsvis i och med att kundgrupperna kommer att vara de som
tidigare nd&mndes. Prisséttningen kommer att vara foljande: 200 €/dygn, 400 €/veckoslut
och 1100 €/vecka. Priserna kommer han fram till genom att jamféra andra aktorer pa
liknande  platser ~och  samma  utrustning.  Jordbrukaren  besoker  bl.a.

www.skargardsbokning.fi och www.lomarengas.fi for att jamfora priser och utrustning.

Priset kan sankas under lagsasongen ifall efterfragan minskar. Jordbrukaren réaknar med en

anvandningsgrad pa 35 %.

Sedan galler det foretagsbilden, hur jordbrukaren vill att kunden skall se pa tjansten som
erbjuds. Kvaliteten pa tjansten kommer att bli hog, darfor kan man ocksa ha ett lite hogre
pris. Jordbrukaren vill att kunderna skall se pa verksamheten innefattande en hog kvalitet
och bra service. Han kommer ocksa att lyssna pa kunderna, pa vilka 6nskemal och forslag
till forbattringar de har.

Inga grannar finns i direkt narhet till den plats dar stugan planeras. Ragrannarna runt
omkring har varit positiva och inte haft nagonting att invanda. Ett hot som kan uppsta i
nagot skede &r att jordbrukaren inte har nagon utbildning eller erfarenhet av turism. Detta
ar en av orsaken till att jordbrukaren véljer att bérja med bara en stuga for att lara sig mera.
| detta skede véljer jordbrukaren att inte inga i nagon klassificering, mojligtvis i framtiden

om verksamheten utvecklas.


http://www.skargardsbokning.fi/
http://www.lomarengas.fi/
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11.2. Lénsamhet

Lonsamheten kommer att behandlas till nast. Innan jordbrukaren nu satter igang pa allvar
med byggandet réknar han ut hur I6nsam den planerade verksamheten blir. Som ndmndes
tidigare valjer jordbrukaren att kdpa ett nyckelfardigt hus. Han gor en del efterforskningar,
bl.a. genom att fraga andra med uthyrningsstugor. Han vill att stugan som han bestaller
skall vara ratt konstruerad for andamalet och konstruktorerna skall ha bra referenser.
Jordbrukaren valjer att anlita Kastelli som &r en av de storsta producenterna av fardiga hus
i Finland. Jordbrukaren fastnar fér en modell som heter Mummonmokki Kataja B. Stugan
passar bra in i omgivningen och har ett utseende som inte sticker ut. Stugan passar ocksa
bra for den verksamhet som jordbrukaren har planerat. Stugan har en bostadsyta pa 48 m2
plus ett loft pa 28,8 m2 Sovplatser finns for fyra personer plus tilliggsbaddar. En
inflyttningsféardig stuga av denna modell kostar 143 180 € exklusive transport. Eftersom
jordbrukaren har en egen gravmaskin och andra maskiner som behdvs till grundarbeten och

vagarbeten, gor han dessa arbeten sjalv.

Tabell 4. Kostnader i anslutning till byggandet och fardigstallandet av stugan.

Kostnader vid byggandet

Stugan 143180
Transport 3000
Mobler 8000
Bygglovsavgift 1501,6
Avloppssystem 5000
Bergbrunn 4000
Inkoppling av el 3165
Totalt 167846,6

Dessa kostnader kommer jordbrukaren fram till efter vissa efterforskningar. Priserna kan
variera fran kommun till kommun. For att vara pa den sékra sidan bor jordbrukaren annu
anlita en expert pd omradet for att se till att alla faktorer ar medraknade. En del véarden ar
medelvarden fran olika aktorer. Totala summan for hela bygget skulle bli ca 170 000 euro.
For att vara beredd pa eventuella motgangar skall man alltid reservera lite extra pengar vid

planeringen. Gar byggandet pa mindre an det planerade &r det alltid ett plus.

Jordbrukaren forvantar sig en anvandningsgrad pa 35 % som redan namndes tidigare. 35 %
motsvarar ca 128 dagar om aret. Om man raknar med ett medelpris pa 200 €/dygn och tar
det ganger antalet dagar fir man att inkomsterna skulle bli 25600 € utan att rdkna med
andra faktorer. Avskrivningen for hyresstugor ar 6 %. Lan maste tas for att kunna

finansiera byggandet av stugan, sa rantor och amorteringar maste ocksa raknas med i
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Ionsamheten. Jordbrukaren véljer att ta ett 1an pa 100 000 €, resten anviinder han sig av

eget kapital. Lanet tas pa 15 ar med en rantesats pa 4,5 %.

Tabell 5. Inkomst efter arliga utgifter.

Stugans anskaffningspris 167847
Hyresinkomst 25600
Avskrivning 6 % 10071
El 374
Forsakringar 85
Ovriga utgifter 200
Lan 100000
Amortering och ranta 9178,8
Inkomst efter arliga utgifter | 5691,2

Som man kan se i tabell 5 ar inkomsterna det forsta aret inte sérskilt imponerande. Men allt
eftersom kommer intdkterna att 6ka i och med att avskrivningen minskar och lanet blir
bortbetalt. Om man endast skulle rdkna med hyresinkomsten, utan att rakna med dvriga
kostnader, skulle stugan vara aterbetald pa 7 ar. | och med att det tillkommer en stor del

andra kostnader far man rakna med en betydligt langre aterbetalningstid.

Redan i detta skede tar jordbrukaren kontakt med ELY-centralen for att htra om det &r
mojligt att fa nagon finansiering for projektet. ELY-centralen meddelar att han inte kan fa
nagon finansiering i och med att det inte uppfyller kriterierna for att man skall fa

finansiering.

11.3. Byggandet av stugan

Innan jordbrukaren bestéller stugan behdver han ett bygglov. Bygglovsansékan med
bifogade ritningar Over stugan samt karta Over var stugan placeras inldmnas till
kommunen. Grannar skall héras och ocksa de blanketterna skall med i ansdkan. Den
kommunala byggnadsinspektoren kommer till platsen for stugan for att mata upp avstand
och mérka ut platsen var man far bygga. Det enda avstandet som behover tas i beaktande i
detta fall ar avstandet till stranden. Detta avstand skall vara 40 meter enligt kommunens
bestammelser. Ovriga avstand behover inte beaktas i och med att det inte finns hus runt
omkring och jordbrukaren &ger marken i narheten. Jordbrukaren anvéander sig ocksa av
experter pa omradet for att folja alla férordningar. Kommunen berattar ocksa vilka ovriga

handlingar som behovs for att fa ett godkéant bygglov.
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Nar bygglovet ar klart och godkant kan jordbrukaren bestalla stugan. Han kan ocksa borja
med vagbygget samt grundarbetet. Elanslutningen kan dras fardigt, likasa kan ocksa
brunnsborrningen géras. Han réjer upp tomten sa att den blir fin och tilltalande. Sa klart
lamnar han en skyddszon mot stranden sa att inte stugan vacker allt for mycket
uppmarksamhet mot havet. Efter detta ar det fritt fram for byggarna att borja med sitt. De
tar hand om grundarbetet och att satta upp hela huset. Jordbrukaren foljer med byggandet
hela tiden for att se till att allt gar ratt till enligt honom. | samband med bestallningen ser

jordbrukaren till att leverantdren anvander sig av vattensnala losningar inne i stugan.

Eftersom jordbrukaren har ganska mycket skog, véljer han att installera en vedspis som
lagrar varme. Detta alternativ dr bade attraktivt och skonsamt for naturen. Till
tillaggsvarme valjer han att installera elelement. Elelementen anvands ocksa for att halla en

underhallsvarme under vinterhalvaret om inte stugan anvands pa en langre tid.

Nar byggandet ar klart bade inomhus och utomhus, samt elen och vattnet ar draget, ar det
klart for malning av utsidan. Fargen véljs noggrant for att passa in i naturen och den
befintliga miljon. Efter detta aterstar det att koppla stugan till ett avlioppsreningssystem.
Jordbrukaren véljer ett system som har fatt bra kritik och fungerar utan problem. Det ar
ocksa skonsamt for miljon. Stugan skall mébleras och bade utomhus och inomhus skall det
stadas for att se sa bra ut som majligt for kunderna. Eftersom jordbrukaren planerade pa
forhand valde han att bygga pa varen sa att han kan utnyttja atminstone halften av den

kvarvarande htgsasongen.

11.4. Marknadsforing

Redan ndr byggandet var halvvags gjorde jordbrukaren en del marknadsféring for att ha
kunder direkt nar huset var fardigt. Han gjorde en sldaende hemsida och hade en annons i
huvudstadsregionens storsta tidning. Jordbrukaren har ett genomgaende tema i
verksamheten. Bade i anslutning till inredningen och annat samt i marknadsfaringen lyfter
han fram skargardsidyllen och skargardstemat. Redan nu har han reservationer langre in i
sasongen. De forsta kunderna &r véldigt viktiga, trivs de sprider de antagligen ryktet om
den fina stugan med bra service. Kanske de till och med blir stamkunder som aterkommer

ar efter ar.
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Atminstone efter varje sasong, helst efter varje ménad, skall jordbrukaren folja upp
resultatet for att se hur verksamheten utvecklats. Om han gor nagon storre
marknadsforingskampanj skall han efterat folja upp resultatet for att se hur manga som
noterade marknadsforingen av kunderna. Enkater kan vara ett bra hjalpmedel i detta fall.
Och som noterats flera ganger skall han se till att halla kunderna néjda. N6jda kunder kan

innebéara stamkunder vilket medfor en sakerhet i verksamheten.

11.5. SWOT analys

En SWOT analys &r att foredra for att ga igenom styrkor, svagheter, méjligheter och hot.

Till foljande skall detta gas igenom for den planerade verksamheten.

Styrkor Svagheter
- goda framtidsutsikter - ingen utbildning pa omradet
- stora kundgrupper - vara antraffbar hela tiden
- braplanering - frammande verksamhet
- strandtomt - forandrad livsstil
- social hyresvérd - tidskréavande

- attraktivt tema

- forstaende grannar

klassificering
dvriga samarbetspartners

stod i framtiden

- hdg kvalitet
Mojligheter Hot
- utdka med flera stugor - inga kunder
- flera programaktiviteter - lagkonjunkturer

forandrade trender
avgifter/skatter
naturen blir skadad
grannar i framtiden
avundsjuka

vadret

slitage
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12. SAMMANFATTNING

I och med att det finns véldigt lite information om bindringar till jordbruket i allménhet,
har detta examensarbete varit véldigt utmanande. Just uthyrningsstugor som anda ganska
manga sysslar med finns det valdigt lite information om. Det har varit utmanande att hitta
kéllor och man har fatt plocka lite information fran olika stallen. Men det har anda varit

intressant pa samma gang att utmana sig sjalv och forska i sadant som intresserar en sjalv.

Metoden att hitta informationen har varit litteraturforskning och en del personlig
kommunikation. En del av grundtanken var att gora en enkétundersékning hos jordbrukare
som erbjuder 6vernattningstjanster, men information om sadant finns inte tillganglig. Det
finns otaliga bocker om turism och hotellverksamhet, men angaende gardsturism och
uthyrningsstugor ar det betydligt samre. | en del bocker finns det omnamnt men behandlas
inte mera ingdende. P& internet finns det en del information som byraer och institutioner

samlat ihop.

Slutsatserna som man kan dra fran detta examensarbete &r att det inte alls ar enkelt att ta
del av den 6kande turismen. Gor man forhastade beslut utan noggrant 6vervagande och
planerande kan det handa att man far motsatt effekt mot det som var meningen.
Planeringen &r det som man skall &gna sig mycket tid at. Man skall fundera pa vad man
egentligen vill med den planerade verksamheten, finns det marknad for det som man
planerar. Finns det ingen marknad for tjansterna eller produkterna skall man noggrant
fundera pa om det faktiskt ar ratt val. Det som kan tankas effektivast i planeringsskedet &r
att ta reda pa vilka kundgrupper som saknar nagonting i omradet. Hittar man det och det
tilltalar kunderna har man goda framtidsutsikter. Viktigast av allt ar att kunderna alltid

skall komma i forsta hand.

Problem och risker uppstar alltid nar man borjar med nagon ny verksamhet. Sa gott som
det bara gar skall man vara forberedd pa allt. Genom att forutse och forbereda sig kan man
motverka de flesta motgangar. Ett problem som kan uppkomma é&r att en vanlig
jordbrukare inte har den utbildning som kanske skulle behdvas for att bedriva en
framgangsrik turismverksamhet. Genom att ga kurser och genom erfarenhet lar man sig att

bedriva verksamheten pa ett béttre satt.

Ett annat problem som kan dyka upp é&r att grannarna inte delar de asikter och planer som

man har for verksamheten. | det fallet &r det valdigt viktigt att man diskuterar problemet
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med de inblandade, ofta gar det att 16sa med att diskutera saken. En lésning kan ocksa vara

att man ingar nagon form av samarbete sa att alla kan ta del av verksamheten.

Under hdgsdsongen kan det vara tungt att vara turismforetagare. Alla vill helst besoka
verksamheten pa en gang. Man skall vara antraffoar sa gott som dygnet runt for att
kunderna skall fa den bésta servicen. Ibland kan det vara nodvandigt att férandra hela sin
livsstil for att bli sa framgangsrik som majligt.

Vilken form av uthyrning man véljer har stor inverkan pa slitaget pa stugorna. Hyr man
dygnsvis dr slitaget valdigt stort i och med att det byts géster hela tiden. Hyr man daremot
arsvis sa ar slitaget mycket mindre. De kunder som hyr arsvis anvander ofta stugan som
om den vore deras egen. De fortsatter ofta ar efter ar, vilket gor att de & mera noggranna
med hur de anvander sig av stugan. Anvandningsgraden har valdigt stor betydelse om man
hyr ut stugor dygnsvis. Ar inte stugorna uthyrda forlorar man inkomster. Daremot s& ar
stugorna som &r uthyrda arsvis i anvandning hela tiden. Men man skall &nda komma ihag
att man far en betydligt battre 16nsamhet om man hyr ut dygnsvis. Dygnsvis uthyrning
kraver mycket mera arbetstimmar an vad arsvis uthyrning kraver. Man skall se pa sina
egna forutsattningar och klargéra hur mycket tid man har att avvara i samband med att man
borjar med stuguthyrning.

Ekologisk odling i samband med gardsturism kan komma att 6ka under den kommande
tiden. Kunderna blir allt mer miljomedvetna och vill ha det som ar mest skonsamt for
miljon. Overnattningsméjligheter i samband med ekologisk odling innebéar att kunderna
bade Gvernattar dar och koper med sig produkter hem. Hallbar utveckling blir ocksa allt
viktigare ur kundens synvinkel. Bedriver man en verksamhet som tar hansyn till den
hallbara utvecklingen ar det en stor fordel. Naturen mar battre, det ar alltid en bra
marknadsforing. 1 och med att tekniken utvecklats sa mycket under den senaste tiden, blir
det allt vanligare att man anvénder sig av energi som man kan utvinna ur naturen.
Anvéndning av naturens energi kommer i framtiden att bli allt viktigare. Anvander man sig
redan av naturens energi skall man ocksa anvanda sig av det i marknadsféringen. Hallbar

utveckling ar framtidens melodi.

For en jordbrukare kan det vara svart att veta vilka alla blanketter som skall med i
bygglovsansokan. Likasa kan det vara svart att rékna ut hur ekonomiskt I6nsam

verksamheten kommer att bli. Ett rad &r att alltid anlita experter pa omradena, de vet vad
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de haller pa med och gor det varje dag. Da kan man vara sa gott som séker pa att allting
stdmmer och man star inte dar en dag och funderar vad som egentligen hande med den

planerade verksamheten som skulle innebdra stora inkomster.

Framtiden &r alltid svar att forutse. Trender och statistik ger anda en fingervisning om hur
det kommer att se ut i framtiden. Som det ser ut i dagens lage ékar antalet turister ar for ar.
Intresset for landsbygden och lantbruksturism ser ut att 6ka, och dessutom finns det en stor
marknad utanfor Finland som ocksa visar ett vaxande intresse for den finska naturen och
landsbygden. For att locka flera kunder kan det krévas att man utokar verksamheten med
nagon form av programtjanster. Fiske, fester, brollop, marknader m.m. kommer troligtvis
att ha en stor betydelse inom landsbygdsturismen i framtiden. Dessutom kommer
antagligen klassificeringen att oka, vilket gor att kunden kan valja den niva av tjanster som
onskas. Marknadsforingen kommer att 6ka i betydelse i och med att konkurrensen okar. Pa
vilket sétt och hur man marknadsfér kommer att ha stor betydelse. Servicen och kvalitén
pa tjansten kommer ocksa att ha en stor betydelse i samband med att konkurrensen okar.

Har man inte ett bra samband mellan pris och kvalitet blir man snabbt efter i konkurrensen.

Stuguthyrning och gardsturism gar en god framtid till motes. Konkurrensen kommer att bli
hardare och man maste hitta sin egen vag. Produkten eller tjansten som man erbjuder &r
avgorande for hur bra man klarar sig i konkurrensen. Programtjansterna, servicenivan och
var tjansten ar beldgen har redan nu en viktig betydelse. Landsbygdsturism &r inte enbart
en mojlighet for jordbrukare. 1 och med att det blir svarare att fa tag pa jobb pa
landsbygden, erbjuder landsbygdsturismen jobbtillfallen dven at andra. For att motverka att

landsbygden avbefolkas kan landsbygdsturismen vara en del av raddningen.

| dagens lage skall det vara en ganska omfattande verksamhet for att man skall ha
mojlighet till stéd. Vem vet hur det ser ut i framtiden? Programperioderna for stéden &r
relativt korta, och efter det kan det forekomma vilka dndringar som helst. Staten och
institutioner jobbar for att halla landsbygden levande, sa det kan mycket val handa att det

ser helt annorlunda ut i framtiden.
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