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Malet och huvudsyftet med detta lirdomsprov var att undersoka utvecklingen av herr-
gardsturismen i Ostra Nyland. Undersékningen har gjorts i form av en fallstudie dir
fyra herrgardar och deras verksamhet undersokts. Till dessa herrgardar hor Kiala gard,
Hommanis gard, Malmgard och Kullo gard. Lirdomsprovet som helhet ger en upp-
fattning om vad herrgardsturism innebdr och hur de undersékta herrgardarna utvecklar
sin turistverksambhet.

Lirdomsprovet bestar av en teoretisk del samt en empirisk del. Den teoretiska delen ar
uppbyggd med hjalp av facklitteratur och Internetkillor och behandlar bland annat
herrgardsturism i Finland och turismen som helhetsprodukt.

I den empiriska delen av lirdomsprovet berattas om den kvalitativa forskningsmetoden
som 1 detta arbete utférdes i form av semistrukturerade temaintervjuer med nyckelper-
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av verksamheternas inkomster kunna ticka kostnader, vilket mojliggér att herrgardarna
behalls levande.

Detta lirdomsprov far girna anvindas som en grund for fortsatta undersékningar
kring samma amne. Skribenterna 6nskar ocksa att herrgardsagare i framtiden kan ut-
nyttja denna undersokning vid utvecklandet av turistverksamheter pa gardar.
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The purpose of this thesis was to research the development of manor tourism in east-
ern Uusimaa. The research was done in the form of a case study in which four manors
with their tourism activities were studied. The manors in this research were Kiala Man-
or, Hommanas Manor, Malmgird Manor and Kullo Manor. The thesis gives an under-
standing in manor tourism and how the manors in this research are developing their
tourism activities.

This thesis is based on a theoretical part and an empirical part. The theoretical frame-
work comprises literature and Internet sources and includes topics related to manor
tourism in Finland and tourism as a product.

The qualitative research method in this thesis was done by using semi-structured inter-
views with the owners of the manors. All in all, five interviews were done to obtain
comprehensive information to complete the research. A question guide, made in ad-
vance, was used in all the interviews. All the interviews were recorded.

As a result of the research, all of the four manors are practicing tourism activities in
different extensions. The main benefits the manots receive from their tourism activities
are the revenues that help maintaining the manors and keeping them vivid.

This thesis may be used to help in future researches in the same field. The authors
hope that the manor owners can make use of this research while further developing
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1 Inledning

Herrgardsturismen ir en form av turism som har idkats linge i vart land. Amnet har
dock inte forskats i sa stor grad att det skulle finnas material av tidigare undersékning-
ar. Herrgardarna 1 Finland ér till den storsta delen privatigda och har varit det 1 flera
generationer. Manga herrgardar har bérjat med turistverksamhet, eftersom de pa det
sittet fir inkomster och kan bevara och halla herrgirden i liv. Ostra Nyland ir kint for
de manga herrgardar som finns runtom i omradet. Herrgardarna har borjat idka olika
slags turistverksamhet, allt frain hotell- och restaurangverksamhet till bade 6lbryggeri
och producering av ekologiska produkter. Detta lirdomsprov utreder hur nagra av
herrgardarna i Ostra Nyland utvecklat sin turistverksamhet, samt varfér herrgardsigar-

na 6verhuvudtaget valde att bli turistfOretagare.

1.1 Problemdiskussion

Huvudproblemet i denna undersokning ar att fa fram varfor de valda herrgardarna bor-
jade med turistverksamhet, samt hur de utvecklar den sjilva verksamheten. Delpro-
blem blir diremot att fa reda pa hur de olika herrgardarnas verksamhet skiljer sig frin
varandra. Dessutom skall resultaten fran de fyra fallstudierna kunna jamféras med

varandra.

Fragor for att underséka huvudproblemet kan vara foljande: Varfor har herrgardsigar-
na valt att borja med turistverksamheten? Hur har herrgardsagarna utvecklat idén i
verkligheten? Pa vilket sitt dr turistverksamheten viktig for herrgardsigarna? Vilka har

utmaningarna varit under utvecklingsprocessen av en turistverksamhet?

Fragor f6r delproblemen som undersékningen férsoker fa svar pa dr exempelvis f6l-
jande: Hur skiljer sig de olika verksamheterna pé de olika herrgardarna? Vilken ar nyt-
tan med turistverksamheten pa respektive herrgard? Vilka samarbetspartners har herr-

gardarna? Hur marknadsfor de sin verksamhet pa herrgarden?



1.2 Syfte och avgrinsningar

Huvudsyftet med lirdomsprovet dr att underséka utvecklingen av herrgardsturismen i
Ostra Nyland. Lirdomsprovet skall ge lisaren en uppfattning om vad herrgardsturism
innebir och hur hela utvecklingsprocessen av turistverksamheten sker pa en herrgird.
Dessutom far ldsaren ta del av utmaningar som kan uppstd i utvecklingsprocessen av
turistverksamheten pa en herrgard. Syftet med undersékningen dr ocksa att fa fram vad
herrgardarna erbjuder sina besokare. Dessutom undersoks ocksa samarbetspartnerna

som herrgirdarna samarbetar med.

Ett delsyfte ar att jamfora de olika herrgardarna och deras verksamheter, for att ldsaren
far en uppfattning om de olika typerna av turistverksamhet som kan idkas pa herrgar-
dar. Det kan hjilpa en att f6rstda och komma underfund med idéer som man sjilv
kunde anvinda sig av i en liknande situation. Det finns ju en hel del herrgardar som
inte annu utvecklat ndgon turistverksamhet, men vars dgare kanske har planer att borja

fungera som turistforetagare 1 framtiden.

Eftersom Ostra Nyland ir ett stort omrade med sina flertals herrgirdar, avgrinsas
undersokningen till att behandla fyra herrgardar i regionen. De herrgardar som under-
sokningen fokuserar sig pa dr Kiala gaird, Hommanis gard, Malmgard och Kullo gard.
Orsaken till denna avgransning ar att dessa fyra herrgardar har lite olika sorts turist-

verksambhet.

For att undersokningen inte skall bli £6r bred, fokuserar skribenterna sig inte pa kund-
torfragningar pa dem som besoker herrgardarna. Hur herrgiardarna marknadsfor sig
undersoks, men gis inte in pa djupet och dirmed behandlas inte till exempel ekono-

miska siffror.

1.3 Metodval

Detta lirdomsprov gérs i form av en utredningsbaserad undersckning. Undersokning-
en gors genom en kvalitativ forskningsmetod, en fallstudie. Fallstudie som metod val-
des eftersom herrgardarna dr sa olika och ocksa for att kunna jimféra dem med

varandra, gar man in pa djupet vid varje enskild herrgard. Undersokningen gors i form
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av face-to-face intervjuer med nyckelpersonerna pa herrgardarna. Det dr viktigt att
skribenterna kommer i kontakt med de ritta nyckelpersonerna, som kan ge en sakkun-

nig och relevant information om verksamheten pa herrgarden.

Intervjuerna dr semistrukturerade temaintervjuer, dir det finns méjlighet till diskussion
och respondenterna kan ocksa fritt beritta sina egna dsikter. Metoderna som valts ger

mojlighet att samla in viktig information som belyser syftet i undersékningen.

1.4 Arbetets uppliggning

Detta lirdomsprov delas in i tva olika delar. Delarna bestar av en teoretisk del och en
empirisk del. Den teoretiska delen botjar med en inledning var lirdomsprovets syfte,
problem och metod beskrivs. I andra kapitlet berittas det allmint om herrgardsturism-
en i Finland. Darefter f6ljer benchmarking av hur herrgardsturismen har utvecklats 1
Sverige och Norge. I det tredje kapitlet beskrivs turismen som helhetsprodukt, dess
karntjanster, bitjanster samt teori om upplevelser. I teorin berittas det om turistféreta-
gare och orsaker till att bérja med turistféretagande. Teorin redogor ocksa for mark-
nadsforing av turismprodukter och de olika marknadsféringskanalerna. Samarbetet och

samarbetspartners inom turism behandlas ocksa i teoridelen.

Den empiriska delen bestar av den sjalva undersokningen. Har berittas om undersok-
ningsmetoden som anvints. Till den empiriska delen hor den sjilva analysen av under-
sokningen och beskrivningen av resultatet, en jamforelse av fallstudierna, utvecklings-

forslag samt for att sammanfatta det hela en slutdiskussion.



2 Herrgardsturismen i Finland

De herrgardar i Finland som dnnu idag dr verksamma kan vara ursprung av medeltida
stormannagardar. Senare uppbyggda herrgirdar har uppstitt genom kép och samman-
slagningar av bondehemman. Kjuloholm (Ké6ylion Vanhakartano) sigs vara ett tidigare
stormannagods, och det sigs att kring ar 1155 dgdes herrgarden av Lalli, biskop Hen-

riks baneman. (Gardberg & Dahl 1989, 7.)

Konung Magnus Eriksson bestimde ar 1345 att en bonde som anmalde sig for rust-
tjanst blev upphojd till frilseman och behévde diarmed inte betala skatt for sitt hem.
Detta borjade senare kallas for siteri. Exempel pé sidana i Finland ar Svidja i Sjunded
och Qvidja i Pargas. Den har bestimmelsen var en borjan pa herrgardarnas historia
och systemet utvidgades senare i olika former. I mitten av 1500-talet borjade adeln att
anta slaktnamn, som oftast var anknutna till bilden i vapenskolden. (Gardberg & Dahl

1989, 7))

Ar 1561 krontes Erik XIV och pa samma ging bekriftades siterifriheten. Da fick
adelsmannen skattefrihet for en gard, friherren for tva gardar och greven for tre gardar.
Villkoren var att jorden brukades och att siteriet skulle vara vil bebyggt med en sa kal-
lad satesbyggnad, som var virdig dgarens stillning. Om man inte skétte om byggnaden
och girden kunde siteriet degraderas och man miste sin skattefrihet. Detta system an-
viandes till 1700-talets slut. Huvudsakligen lag dessa frilsesaterier vid kusten, mellan
Nystad och Lovisa, men det fanns ocksa frilsesiterier 1 tavasternas gamla bosittnings-
omraden 1 inlandet. Da man jimf6r de stora gardarna med hela riket sd dgde dessa dnda
bara en liten del av jordbruket, ungefir 3 % pa 1560-talet. I Finland fanns det pa 1700-
talet 234 frilsesiterier. (Gardberg & Dahl 1989, 7.)

Forlaningar innebar att konungen forlinade de trognaste medhjilparna med gardar,
byar och socknar, detta borjade vid Gustav Vasas tid. Forlaningstagaren skulle fa upp-
bira egendomens skatter och rantor under en viss tid. Senare, pa Johan III:s tid, bor-
jade man ge donationer, alltsd drftliga forliningar. Det hir grundade sig pa att adels-
kapet blev arftligt fran och med ar 1569. Da slopades ocksa skyldigheten att gora rust-

tjianst. IKjuloholm och Lemsjoholm ir typiska donationer som tidigare tillhérde Abo



biskopsbord. Nu blev ocksé de tidigare siterierna frilse- eller allodialséterier, som med

rittigheter kunde arvas. (Gardberg & Dahl 1989, 7.)

Vid mitten av 1600-talet inleddes den sa kallade reduktionen pa grund av kronans da-
liga lige. Konungen fick da fullmakt att indra donationerna. Hela reduktionen drab-
bade mycket svart de finlindska sdterierna, till exempel Kankas férlorade positionen

som ett av Finlands storsta herresiten. (Gardberg & Dahl 1989, 7.)

Forr var det ofta s att forvaltare och inspektorer skotte om siteriernas jordbruk, me-
dan dgaren arbetade som tjansteman eller var ute i krig. Pa 1700-talet andrades syste-
met och d4 bérjade dgarna sjilva bruka sina girdar som storgods. Agarna ville utvidga
verksamheten och pa den tiden forstorade méanga herrgardar sina omraden genom att
képa bondehem griansande till herrgarden. Under 1800-talet utvecklades torparinstitut-
ionen och dé gjordes stora insatser for en rationalisering av jordbruket. Sddana hir se-
nare uppbyggda herrgardar lag i mitten av Finland, Tavastland, Savolax och Karelen. I
omriden mer norrut, som Osterbotten och Kajanaland, uppstod aldrig nigon egentlig

herrgardskultur. (Gardberg & Dahl 1989, 8.)

Under 1600- och 1700-talen bildades jarnbruk, en speciell form av herrgardar. Jarnbru-
ken bildades da dgaren képte ett antal hemman med stora skogar, ett exempel pa detta

ar Fagervik, som skapades genom markkop i Inga och Karis socknar. (Gardberg &

Dahl 1989, 8.)

Da man definierar begreppet “herrgird” menar man ofta en ensam gard, som inte ar
bunden med en by tillsammans med andra gardar. “Enligt en populir beskrivning ir en
herrgard en ensam jordegendom, som har minst fem torp, minst femtio hektar odlad
jord och minst femhundra hektar skog.” Det som ocksa dr vanligt for herrgardar dr att
boningshusen och de andra bygenaderna bildar skilda gardsgrupper. (Gardberg & Dahl
1989, 8.)

2.1 Kulturturism och kulturarvsturism

Det ar svart att definiera kulturturism eftersom man kan tolka begreppet pa olika sitt.

Kultur dr ett mycket brett begrepp och kan betyda olika saker f6r olika manniskor.
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Kultur kan vara “hogkultur”, som till exempel teater, konserter, utstillningar eller festi-
valer. ”Sence of place” ir ett begrepp inom kulturturism; platsens kinsla”, som bestar
av traditioner, livsstil, historia, handarbete och landskap. Alla har sin egen uppfattning

om kultur och kulturen varierar frin plats till plats. (Hall, Miiller & Saarinen 2009, 197-

198.)

Hur en resendr ser kulturen beror pa hans egen bakgrund och kulturen som han vixt
upp 1. Till kulturturism hor 1 allminhet att resa till en destination var man fir uppleva

en kulturupplevelse till exempel en sevirdhet. (Hall et al 2009, 201.)

Virldsarvsobjekten aterspeglar hur kulturen har andrats med tiden. Virldsarvsobjekt i
Finland ir till exempel Sveaborg (en sevirdhet fran krigstiden), Aland och Lappland
(kulturomraden), Punkaharju (naturhistorisk sevardhet), operafesten i Nyslott (festival)
och Raumo (stad). Milet for de flesta resenirer dr att koppla av pa semestern, samtidigt

kan man dndéd uppleva olika kulturupplevelser omedvetet. (Hall et al 2009, 210.)

I Finland dr kulturturismen starkt miljébaserad, var drstidernas differentiering har bety-
delse. Kdnnetecknande for kulturturismen i Finland ar att 6st och vast mots, teknolo-
gin, kreativitet och den finldndska livsstilen. Finland 4r 4nda inte internationellt kant
som en kulturdestination, vilket kan bero pa att kulturdestinationerna har inte har en
tillrdcklig attraktionsformaga. Den finlandska kulturen och livsstilen intresserar anda
utlindska resenirer. De utlindska resendrernas storsta motiv for att fira semester i Fin-
land ér naturen, den finska kulturen, livsstilen och huvudstaden Helsingfors. De popu-
liraste kulturella bes6ksmalen for utlindska turister 1 Finland ar kyrkor, slott och fast-
ningar, museer, konstutstallningar, néjesparker och modern arkitektur. (Undervisnings-

och kulturministeriet 2009.)

Med arv i detta avseende menar man inte enbart det forflutna, utan de forflutna ele-
menten idag. Arvsresande dr den dldsta formen av resande, da man for linge sedan till
exempel gjorde pilgrimsvandringar. Pyramiderna och Nilen var redan pa Medeltiden
kinda och populira resedestinationer. Forr var det ocksa populirt att resa till en desti-
nation och stanna dir en manad eller till och med ett ar. Idag varar resorna ndgra dagar

eller en vecka. Exempel pa sidana hir kulturarvsdestinationer ar; historiska byggnader



och sevirdheter, viktiga historiska hindelseplatser som fronter, traditionella landskap
och ursprungsbefolkningens miljoer, sprak, litteratur, musik, konst, folkloren, tradit-
ionella hindelser och traditionell mat-, dryck- samt sportkultur. Kulturarvsresande in-
nebir inte enbart besok av olika sevirdheter, utan snarare vad turisterna forvantar sig
och har motivation for. I Nordeuropa kopplas kulturarvsresande ofta med resor till
gamla historiska stider som till exempel Gamla Stan i Borga. Arvsresande har blivit allt
mer vanligt genom globaliseringen, idag kan man litt finna intressanta historiska resmal
pa internet. Madnniskor har redan borjat s6ka sig till de nyare arvsresmalen fran till ex-
empel 50- och 60-talet. Arvsresmal kan dessutom erbjuda tva helt olika slags destinat-
ioner pa ett omrade. Man har kunnat utvidga och férnya gamla resmal eller sedan hittat
helt nya resmal pa ett omrade. Den andra mojligheten ir att utveckla gamla arvsdesti-

nationer som redan finns. (Hall et al 2009, 200-223.)

2.2 Herrgardsturismen i Sverige och Norge

I Sverige och Norge har man utvecklat herrgardsturism pa olika sitt. Nedan foljer tva
exempel pa herrgardar i Sverige som utvecklat turistverksamhet pa herrgardsomradet

samt ett exempel pa en herrgard i Norge.

2.2.1 Firna herrgard & spa

Firna herrgard ligger i orten Farna (Skinnskattebergs kommun) i Vistmanlands lan 1
Sverige. Herrgirden, som ér byggd pa 1770-talet, erbjuder besokarna en fin herrgards-
omgivning for exempelvis ett veckoslut pa spa och hotell. Herrgarden kan ocksa er-
bjuda bréllopsservice. Pa herrgarden finns en herrgards bod med hantverk, klader,
smycken, inredningsdetaljer samt presentartiklar. Maten pa herrgarden gérs med om-
tanke pa miljon pa herrgardsomradet och storsta delen ar lokala och narproducerade
ravaror. P4 sommaren kommer kryddorna och gronsakerna som anvinds till matlag-

ning fran kokstridgarden pa herrgarden. (Farna herrgard 2011.)

Firna herrgards historia borjar fran ar 1776 da herrgarden blev byged av Jakob Ram-
sell. Farna bruk 6vertogs 1 borjan av 1800-talet av greve Catl Johan von Hermansson

efter en arvstvist. Greven lit bygga om herrgarden till sitt nuvarande statliga utseende



ar 1857. Herrgarden har ocksa en park, ett mausoleum och ett lusthus intill den sjilva

herrgardsbyggnaden. (Firna herrgard 2011.)

Man kan sdga att Firna herrgard idag dr en turistattraktion. Herrgarden har nu ett spa
hotell. Firna spa dr ganska litet men intimt och dir kan gisterna koppla av och kanske
ocksa ga pa nagon behandling. Firna herrgard har konferensutrymmen f6r féretag och
olika konferenspaket att erbjuda for foretagen inkluderande mat, dryck, spa och hotell.
Firna herrgard samarbetar med ett héststall T6ltfari, var man kan prova pa ridning
med islandshastar. Pa herrgarden ordnas vinprovningar for vinintresserade gaster.
Dessutom ordas till exempel pask-, nyars- och bréllopsfester pa herrgarden. (Firna

herrgard 2011.)

Firna herrgard ar en av de manga herrgardar i Sverige som har utvecklat turistverk-

samhet runt herrgarden. Herrgarden halls i liv och man far inkomster med verksam-

heten dar. (Firna herrgard 2011.)

2.2.2 Doémle herrgard

Domle herrgard ar belagen 30 km norr om Karlstad, som ér en titort i Sveriges Varm-
land. Herrgarden har en lang historia, med anor fran 1400-talet. Domle herrgard var
nimligen pa 1400-talet en morgongava av dgaren Sigge Trut till Katarina Bengtsdotter,
som efter mannens dod ar 1456 donerade herrgirden till Riseberga kloster. (Domle

herrgard 2011.)

Herrgarden har fatt sitt namn fran Démledlvens dalgang och omradet har fran 1600-
talet kallats Démle. Fore 1800-talet dgdes Domle av greve Carl Gustaf Léwenhielm,
men ar 1853 koptes garden av C.E. Andresson. Huvudbyggnaden revs och 1 stillet
uppbygedes en statlig herrgardsbyggnad 1864, som finns kvar idag. Andersson gjorde
herrgardsparken tillginglig for folket, sd att folket kunde trivas dar. Ocksa karusell och
slinggungor byggdes och ungdomar bérjade strémma till omradet. Efter patron An-
dressons dod 1896 koptes herrgarden av grosshandlaren Axel Runestam och senare,
1946 kopte Karlstad stift garden. Ar 2009 sildes fastigheten till Georg Méller och Jan
Ohlsson och dren 2010-2011 gjordes en totalrenovering pa herrgarden. (Démle herr-
gard 2011.)



Nufortiden dr Démle herrgard i liv och erbjuder beskare olika aktiviteter. Herrgarden
kan bjuda gisterna pa boende, mat och dryck, konferensmoijligheter, golf, bréllop, vin-
provning, “teambuildning”, lek och fest. Herrgarden har 51 hotellrum och alla ser olika
ut. Rummen ér av olika storlek frin mindre rum till svit med bubbelpool och eget kok.
Det finns ocksa tre mindre stugor pa omradet. Omradet erbjuder olika konferensmaoj-
ligheter f6r foretag, det finns 10 konferensrum var man kan ordna sina méten. En 18-
hals golfbana finns 1 anslutning till herrgarden. Herrgarden erbjuder exempelvis olika
paket som innehaller golf, boende och mat. Vid omradet av golfen hittar man ocksa en

Golfstore-butik. (Démle herrgard 2011.)

Démle herrgard kan erbjuda gisterna olika veckoslutspaket; herrgardsweekend, roman-
tisk weekend, golfweekend eller lyxweekend. Domle har ett aktivitetscentrum var man
exempelvis kan promenera i naturen, bada vid sandstranden, paddla, fiska eller bada
bastu nere vid sjon. Dessutom erbjuder herrgarden aktiviteter som till exempel skytte,
adelfiske, femkamp, kanot, cykling och herrgardslekar. Det gar att skriddarsy ett tema
som passar for en grupp som vill ha en aktivitetsrik ’teambuildnings” dag. (D6mle

herrgard 2011.)

Domle herrgard har ocksa en egen blogg pa sina hemsidor, var man kan lisa om vad
som hinder pa omradet. Hemsidorna ger mycket information och har 360 graders in-

teraktiva bilder var man ser hur allting ser ut. (Démle herrgard 2011.)

2.2.3 Baron Rosendal

Baron Rosendal ligger 1 Kvinnherads kommun 1 Norge. Herrgarden var centrum for
den enda baronen i Norge och grundades da Norge var Danmarks koloni (1387-1814).
Idag dr baron Rosendal i liv och kint f6r turism och scenkonst samt som ett museum.

Dessutom omnimns baron Rosendal ofta som “Skandinaviens minsta slott”. (Hall et al

2009, 204.)

Baron Rosendals historia borjar fran ar 1658 da den danske adelsmannen Ludvig Ro-

senkrantz gifte sig med Norges rikaste arvtagerska Karen Mowat och byggde en hert-

gird vid Hatteberg, Herrgarden var en bréllopsgiva som de kallade Rosendal. Ar 1678
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blev Rosendal upphdit till baron av kungen pa den tiden. Rosenkrantz ville att herrgar-
den endast kunde drvas av min. Rosendal drvdes av Ludvig Rosenkrantz yngsta son.

(Hall et al 2009, 204.)

Ar 1745 overtog Edvard Londemann Rosendal och efter tre ar adlades Londemann
med tillnamnet af Rosenkrone. Marcus Gerhard Rosenkrone drvde herrgarden 1749
och trettio ar senare fick Rosendal status som baron. De senare generationerna drvdes
Rosendal inom familjen Hoff-Rosenkrone. Baron Rosendal 6vertogs ar 1927 av Oslo
universitet. Efter det fungerade Rosendal som lantgard i ndgra artionden foére det blev
som idag; ett museum, turistattraktion och plats f6r scenkonst. (Hall et al 2009, 204-

205.)

Det var egentligen Marcus Gerhard Rosenkrone som gav herrgarden liv. Han byggde
bland annat en park runtom garden. Han var ocksa en vilgorare for artister och konst-
nirer och man kan siga att hans hem, Rosendal, var ett kulturcentrum. Baron Rosendal
blev besokt av manga kinda norska musiker, kompositorer, konstnirer och forfattare.

(Hall et al 2009, 205.)

Sedan 1990 har Rosendal varit ett museum och kulturcentrum. Idag ordnas Shakespea-
res teater forestallningar, guidade rundvandringar, konserter och konstutstallningar pa
herrgarden. Omgivningen pa garden ér vacker med den fina parken och rostradgarden,
med sma vandringsstigar och med utsikt 6ver fjordarna. Baron Rosendal har ocksa
faciliteter for konferenser och moten och garden har ”Bed & breakfast” utrymmen

med 26 rum. Under sommaren ordnas det dagsutflykter med bat frin Bergen till Baron

Rosendal. (Hall et al 2009, 205.)
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3 Turismféretagandet

Det viktigaste da man borjar fundera pa en egen affirsverksamhet och att fa affirs-
verksamheten att bli framgangsrik och 16nsam, ir att ha en affirsidé eller verksamhets-
idé. Turismforetagande grundar sig pa sen sjilva verksamhetsidén och dess 16nsamhet.
Ofta borjar det hela med att man har en foretagsidé, som sedan formas till en affirs-

eller verksamhetsidé. Efter det gbr man upp en noggrann plan for affirsverksamheten.

(Hokkanen, Monkkonen & Pesonen 2000, 28.)

En verksamhetsidé kan uppkomma exempelvis da teknologin erbjuder nya moijligheter
inom verksamhetsomradet, om man arbetar med nagon annan tjanst och kommer pa
en idé 1 det sammanhanget, om en kund har problem med nagot och man vill hitta en
ny 16sning pa problemet eller om man vill uppdatera nya virden och instillningar i sin
verksamhet. For att affirsverksamheten skall kunna bli framgangsrik maste verksam-
hetsidén grunda sig pa den nya foretagarens egen yrkeskunskap. Verksamhetsidéns
l6nsamhet grundar sig pa olika delar som passar thop och bildar en affirsidé. Man skall
for det forsta sitta sig in i fragan ”Vad ar produkten eller tjansten och vilken nytta har
den f6r kunden?”. Direfter skall man tinka pa "For vemr”, vem dir alltsa de viktigaste
kunderna och varfér? Sedan kommer man till tillvigagangssittet; hur skall man gora?
Det som ocksa ar viktigt dr att tinka pa ar imagen, hur vill man att manniskorna ska
tinka om féretaget? Hur ska man fa dem att kGpa det man erbjuder? Det viktiga ir att

man sjilv vet och forstar vad man vill erbjuda och forst sedan kommer i kontakt med

kunderna. (Hokkanen et al 2000, 28.)

For en ny foretagare dr det bra att genast gora en plan for affarsverksamheten. I affars-
verksamhetsplanen finns en omfattande beskrivning om foretagets verksamhet. Med
affarsverksamhetsplanen menar man alltsa en noggrann planering och beskrivning av
hela féretagets verksamhet. For varje foretag blir affirsverksamhetsplanen olika. Det
som ofta finns med 1 planen ar fOretagets malsittningar, en marknadsanalys, en mark-
nadsplan, produktionsplan och en utvirdering av foretagets kunnande, ekonomiplane-
ring och risker med verksamheten. Affirsverksamhetsplanen skall exempelvis svara pa
foljande fragor: Vem ir foretagets nyckelpersoner och vad gor de inom verksamheten?

Vem ir féretagets kunder? Hurdana behov har kunderna? Vad ir foretagets produkter
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eller tjanster? Hur ska dessa prissittas? Hur mycket kostnader behévs £6r féretagandet?
Hur ska dessa kostnader finansieras? Vilka ar riskerna med foretaget och hur kan man

torespa dem? (Hokkanen et al 2000, 28-29.)

Finansidrer och samarbetspartners ar intresserade fOr att se foretagets affirsverksam-
hetsplan. Diarfor ar det bra att ha en skriftlig beskrivning om hur féretaget kommer att

utfora sin verksamhet. (Hokkanen et al 2000, 29.)

Foretagare tar alltid risker da de borjar med en verksamhet. Darfor kan man siga att en
féretagare maste vara opportunistisk och kunna ta tag 1 tillfallet och “offra” ett stabilt
och lugnt liv, och forstas ocksa tro pa sig sjalv och sin idé. I det finska samhaillet ser
man foretagare som flitiga, arbetsamma och bestimda. En foretagare ger inte upp, utan
arbetar fOr sitt mal och ar professionell. Det som i de flesta fall motiverar foretagaren
ar finansiella mal. Vid turismféretagande kan man inte forvinta sig att snabbt fa finan-
siell framgang, vilket beror pa att det i servicebranschen kommer arbetskraftskostnader
och ofta nedviarderar man sitt eget arbete pa grund av gastfrihet. (Borg, Kivi & Partti
2002, 21.)

Foretagsverksamhetens livsnerv dr kinnedom om marknaden och kunderna. I planen
for affirsverksamheten har man redan definierat féretagets marknad och de viktigaste
kunderna. Det racker anda inte, utan man behéver mer kinnedom om till exempel
kundbeteende. Det ir alltsa viktigt f6r en ny foretagare att gbra en marknadsundersok-
ning som kan vara mycket nyttig. Det finns olika sitt att géra marknadsundersokning-
ar, man kan underséka sjilv, lata studerande gora det som projekt eller bestilla en

marknadsundersokning frin foretag pa branschen. (Hokkanen et al 2000, 32.)

Vid bérjan av en ny foretagsverksamhet skall man dessutom géra en marknadsanalys,
sa att planerna passar in med den verkliga situationen pa marknaden. I marknadsana-
lysen skall f6rekomma volymen och framtidsbilderna, marknadens struktur, konsu-

mentbeteende och tivlande. Med hjilp av dessa kan man se foretagets finansiella och

verkliga forutsittningar och man kan forutspa en efterfragan pa foretagets produkter.

(Hokkanen et al 2000, 32-33.)
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Det som ir en vildigt stor sak att tinka pa vid turismféretagande dr malmarknaden.
Man maste som sagt vilja sin kundmalgrupp, det gar inte att erbjuda allt f6r alla. Man
masta dgna tid pa att specificera sin kundmalgrupp (Hokkanen et al 2000, 34). Erfarna
turister 4r allt mer krivande och déarfér maste man som turismforetagare komma nar-
mare kunden och lyssna pa kundens behov. En turismforetagare som anpassar sitt ut-
bud enligt kundernas behov, kan na framgang. Man skall ocksa kunna férutspa mark-
naden och trenderna for att hela tiden kunna erbjuda kunderna det som de 6nskar. Det

hinder stindigt forindringar pa marknaden. (Borg et al 2002, 121.)

Det som foretaget erbjuder maste ocksa vara litt tillgingligt f6r kunderna, och med
tillganglighet menas att kunderna far tag pa foretagets produkter och tjanster med
minsta anstringning. Turismprodukterna maste alltsa vara tillgangliga vid ritt plats, ritt
tid och till ratt pris. Tillgangligheten paverkas av manga personer, organisationer, till
exempel foretagets personal och marknadsorganisationer och varuleverantrer som
foretaget anvinder sig av. Det viktiga dr att alla olika delar som paverkar tillganglighet-
en samarbetar samt stravar efter minsta anstringning for kunden. (Hokkanen et al

2000, 42-43.)

3.1 Turismen som helhetsprodukt

Otrdet turist (tourist) definieras internationellt enligt FN:s forklaring fran 1979 som en
person som reser nagonstans utanfor sin hemort och stannar f6r minst 24 timmar och
hégst fOr ett ar, 1 annat fall dn for att tjdna 16n. I praktiken ar turister alltsa manniskor
som reser fOr att spendera fritid, slappna av och dgna tid f6r hobbyer, vinner samt fa-
milj. Det kan ocksd vara att man reser pa grund av sitt arbete, alltsa att man gor affirs-
resor. Till affarsresandet kan man kombinera konferens- och kongressresande. Turism
kan ses som ett allmidnt begrepp, till vilket man oftast kombinerar fritidsresande. De

som reser pa grund av sitt arbete kan ocksa betraktas som turister. (Komppula & Box-

berg 2005, 8-9.)

I det engelska spraket anvinds oftast termen “travel and tourism” 1 stallet f6r ”toutr-
ism”. Det som alltid ingar i begreppet turism (tourism) dr resande (travel), men resande
ar inte alltid turism. Ofta anvinds dnda begreppet ’tourism” dia man menar “travel and

tourism”, det betyder alltsa att man menar fritids- och affirsresor och med begreppet
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turismprodukt hinvisar man till tjinster som produceras bade for fritis- och affirsre-

sor. (Komppula & Boxberg 2005, 8-9.)

Dagsturister ar ocksa en viktig inkomstkalla for olika turistforetag, som till exempel
nirings- och programtjinstféretag. Dagsturister reser utanfor sin hemort, men 6vernat-
tar inte pa platsen. De kan vara att de reser till en plats for ett speciellt evenemang och
himtar in pengar till platsen under dagen, och dirfér maste turistforetag vara beredda
att marknadsfora sig f6r dessa dagsturister. Det som dr viktigt att komma ihag dr alltsa
att dagturister kan vara lika viktiga som 6vernattande turister. (Komppula & Boxberg

2005, 9-10.)

Det som ocksa ir en viktig kundgrupp for turistféretag dr businessrekreation. Det be-
tyder att olika foretag ordnar rekreationsprogram for sin personal, men Gvernattar inte
pa platsen. Businessrekreation dr kanske inte turism i sig, eftersom det ofta utfors pa
kundens egen hemort, men ir en viktig inkomstkalla for turistforetag. (Komppula &

Boxberg 2005, 10.)

For att kunna tala om produktutveckling och turistmarknadsféring maste man forst
forsta vad turismprodukter bestar av (Komppula & Boxberg 2005, 10). Turismproduk-
ter dr tjanster som bestdr av processer. Dessa processer bestar av en serie aktiviteter
som bade produceras och konsumeras samtidigt. Kunden deltar ocksa som medprodu-
cent i tjanstens produktionsprocess och darfér blir processen en del av 16sningen pa
kundens problem. Kunden ir med i processen, men man skall komma ihdg att det ar
den synliga delen av serviceprocessen som dr av betydelse for kunden. Kunden kan
alltsa utvirdera det som ar synligt i aktiviteterna, men det som hor till resten av proces-
sen kan kunden endast uppleva resultat pa. Da en tjanst produceras samtidigt som den
konsumeras maste turistféretaget pa samma gang gora kvalitetskontroll och marknads-
toring (Gronroos 2008, 64). Tursitprodukter som tjanster ar immateriella, vilket bety-
der att man inte kan lagra eller patentera dem. Det kan ocksa finnas materiella delar i
turismprodukten som turisten kan utvirdera och konkret prova pa under resan, som

till exempel mat eller souvenirer. (Komppula & Boxberg 2005, 10.)
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Skillnaden med produktionen och marknadsféringen av varor och tjdnster dr att tjins-
terna produceras och konsumeras samtidigt. Kunden har ett behov och behéver en
tjdnst for att tillfredsstilla det och da konsumerar hon tjinsten pa samma gang hon
tillfredsstiller behovet. Det kan till exempel vara att aka buss fran plats a till plats b.
Hur kunden upplever tjdnsten beror forstis pa foretaget som erbjuder tjansten och
dess personal, men ockséd pa de andra kunderna. Alltsa kan kundens (som reser i bus-
sen) upplevelser bli paverkade av de andra passagerarna bredvid. Kunderna kan upp-
leva tjinsten och aktiviteterna i den pa olika sitt. Det kan vara att en passagerare 1 bus-
sen tycker att en livlig diskussion mellan tva kvinnor i bussen inte alls 4r stérande, me-
dan nagon annan tycker att det 4r mycket stérande. Kunden kan ocksa uppleva saken

pé olika sitt beroende pd hans/hennes humér. (Komppula & Boxberg 2005, 10-11.)

Produktionen av turismtjanster dr mycket beroende av den tid kunderna har att an-
vinda, men produktionen kan ocksa vara beroende av viderférhillanden. Man marker
att det till exempel vid semestersdsonger finns mer efterfrigan dn utbud f6r kunder.
Ofta ar efterfrigan och utbudet av en tjanst i topp vid olika tidpunkter. Det som kan
skapa svarigheter om en tjanst misslyckas dr att man inte kan returnera den. Dessutom
ar det kanske lite krangligare att gottgora en tjanst, om man jamfér den mot till exem-
pel en sondrig kaffekokare. Svirigheter med tjdnster dr ocksa att kontrollera kvaliteten
pa tjiansten. Det ar for att en tjanst till stor del ar en interaktion mellan kunden och
foretagets personal, alltsa en mycket personlig vaxelverkan. (Komppula & Boxberg

2005, 11.)

En definition pa en turismprodukt, som ofta anvinds vid turismundersckningar, pre-
senterar turismprodukten som ett paket. Paketet bestar av fem komponenter; destinat-
ionens dragningskraft, tjinsterna, atkomligheten, uppfattningarna av destinationen och
priset. Denna modell av turismproduktens komponenter ger dnda inte en tillrickligt
noga bild av det som paverkar turismproduktens kvalitet och hur man kunde utveckla
kvaliteten. Modellen ger dnda en god inblick 1 vad som hor till en turismprodukt.

(Komppula & Boxberg 2005, 11.)
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3.2 Tjanstekonceptet

Tjinsten beskrivs som en samling eller ett paket av flera olika patagliga- eller icke pa-
tagliga tjanster. I tjinstepaketsmodellen, som ofta anvinds i litteraturen, delas paketet i
tva olika kategorier dir huvudtjansten eller kirntjansten hor till den ena kategorin och
kompletterande tjdnster i den andra. Den huvudtjinst flygbolag erbjuder ér sjilva
transporten. Ett flygbolag kan ocksa ha flera olika kidrntjinster; de kan erbjuda till ex-
empel bade kort- och lingdistanstransporter. Exempel pa flygbolagets kompletterande
tjanst kan vara incheckningsdisken, dit kunderna tar sig for att checka in sig och sitt

bagage. (Gronroos 2008, 180-182.)

I foretagsledningen kan det dnda vara bra att dela in tjansten i tre olika kategorier, det
vill sdga i huvudtjianster, moéjliggérande tjanster samt virdeh6jande tjdnster. Karntjans-
ten ar orsaken till att foretaget existerar pa marknaden. For att kirntjansten skall kunna
existera och férbrukas, behovs tilliggstjanster. Incheckningsservicen ér alltsa bade flyg-
bolagets tillaggstjanst och mojliggdrande tjdnst, vilket betyder att denna tjanst gor det
mojligt £6r resendren att anvinda sig av flygbolagets huvudtjinst, sjilva transporten.
Utan méjliggdrande tjdnster kan kirntjanster inte férbrukas. Den virdeh6jande tjdns-
ten ar daremot en “extratjanst” till den mojliggérande tjansten. Den viardehojande
tjanstens uppgift dr att hoéja virdet pa kirntjansten, vilket i sin tur leder till att foretaget
kan konkurrera pa marknaden. En virdehdjande tjanst som vissa flygbolag erbjuder
sina kunder dr flygplatslounger, dir kunden kan ta en kopp kaffe och lisa sin tidning i

lugn och ro. (Gronroos 2008, 181-182.)

Det dr kanske inte alltid sa litt att forstd skillnaden mellan méjliggérande tjanster och
virdehojande tjanster. Skillnaden mellan dessa tva ir att foretaget kan leva utan de vir-
dehodjande tjdnsterna. Det dr alltsa inte ett maste for ett flygbolag att till exempel visa
filmer under langdistansflygen, men att kunna checka in sig pa flyget ar ett maste for
att kunna flyga 6ver huvudtaget. Den virdehojande tjdnsten ér alltsd endast till for att

fungera som konkurrensmedel. (Gronroos 2008, 182.)
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medverkan

Figur 1. Det utvidgade tjinsteerbjudandet. (Gronroos 2008, 183.)

Figuren ovan illustrerar de grundliggande elementen i det utvidgade tjansteerbjudan-
det. Till dessa element hor alltsa ur foretagsledningens synvinkel tjanstens tillganglighet,
interaktionen med tjdnsteorganisationen samt kundens medverkan. Hir beror tjdnstens
tillgdnglighet bland annat pa antalet personal, personalens kunskap och resurser, tiden
det tar att utfora olika uppgifter, utrustning, informationsteknik, de antal kunder som
samtidigt deltar i serviceprocessen samt mojligheterna att nd den sjilva anliggningen
(foretaget). Kundernas medverkan beror bland annat pa hurudana instruktioner de far
tor de uppgifter de foérvintas gora sjilva, dessa uppgifters svarighetsgrad samt till ex-
empel antalet blanketter konsumenterna férvintas ifylla pa férhand. Med interaktion
menas i sin tur hur personalen kommunicerar med sina kunder, personalens firdigheter
att kommunicera med sina kunder samt med vilka olika fysiska och tekniska resurser
finns tillgdngliga f6r kunden. Till dessa hor till exempel varuautomater, vantrum, faktu-
reringssystem telekommunikationssystem och andra verktyg som har en underlittar

serviceprocessen. (Gronroos 2008, 183-185.)

3.3 Upplevelsekoncept i turistmiljoer

Upplevelser uppstir genom psykologiska och kulturella processer och beror vara sin-

nen och kinslor. Inom turismen handlar det om att skapa sidana produkter som i sin
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tur skapar minnesvirda upplevelser hos kunden (Bohlin & Elbe 2007, 163). Hir maste
man inda komma ihég att alla minniskor ar individer, alltsa alla manniskor upplever
saker och ting olika. Upplevelsen kinnetecknas av kundens interaktion med verksam-
heten, i det hir fallet interaktionen med ett turistféretag och kunden blir merprodu-
cent. D4 man som turistféretagare lyckas erbjuda kunden minnesvirda upplevelser,
kommer kunden att komma tillbaka. Dessutom rekommenderar kunden hégst antagli-
gen turistfOretagets tjanster till sina vinner och bekanta, vilket betyder att turistféreta-

get far gratis marknadsfort sina tjdnster genom word-of-mouth. (Fernstrém 2005, 70.)

Da man pratar om upplevelseindustri, tinker man hogst antagligen att det dr nagonting
som nyligen uppfunnits. Faktum ar, att man redan under 1800-talet borjade fundera pa
hur man kunde paketera, arrangera och marknadsfora upplevelser. Enligt Pine och
Gilmore, kraver produkter mervarde i form av upplevelser. Syftet med detta ar att

skapa en emotionell link mellan kunden och produkten, men ocksa for att skilja den

specifika produkten fran andra. (Bohlin & Elbe 2007, 163.)

Enligt Maslows behovspyramid har vi i vart samhille redan uppfyllt vara basbehov
hunger, torst, tak over huvudet, sex, trygghet, gemenskap och samhdorighet. Det ar nu
det giller att hoppa till det tredje steget, alltsd att uppfylla behovet av att préva vara
granser, utveckla oss och att forverkliga sig sjdlv. Dessa behov skall turisten kunna
uppfylla under sin semester. Har dr det researrangorernas utmaning att kunna erbjuda

kunderna sadana tjanster som uppfyller kundernas ’nya” behov. (Fernstrém 2005, 52.)

Joe Pine och Jim Gilmore har utvecklat en strategimodell om olika sorters upplevelser.
Diagrammet ar indelat i fyra olika falt, dar varje falt representerar en del av vad som
borde finnas in varje upplevelseprodukt. Det ena faltet handlar om underhallning dar
man ser till att kunden trivs, det andra handlar om utbildning dir man ser till att upple-
velsen innehaller ett larande instrument, det tredje handlar om estetik dar man ser till
att kunden far uppleva kultur, skénhet och design samt det fjirde filtet som handlar
om eskapism dir man ser till att kunden far upplevelser genom olika aktiviteter sisom
aventyr till exempel. Dartill finns det fyra axlar 1 figuren dér den vinstra axeln represen-
terar att kunden ér passiv och den hogra axeln representerar diremot att kunden ar

aktiv. Den 6vre axeln representerar att kunden tar till sig (absorberar) och den nedre
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axeln representerar att kunden aktivt involveras 1 upplevelsen. Nedan illustreras Pine’s

och Gilmore’s figur. (Fernstrom 2005, 78-79.)

Absorption

Active,

Passive wclive,
participation

participation

Immersion

Figur 2: Pine och Gilmore’s upplevelsemodell. (Msstate 2010.)

For att skapa minnesvirda upplevelser hos kunden, bor alla dessa fyra delar finnas 1
den upplevelsen man erbjuder kunden. Dd man ritar upp modellen ovan for en verk-
samhets alla delar, kan man se vilka sorters upplevelser man redan erbjuder i sitt fére-
tag, samt vilka sorters upplevelser som saknas. Ett gott exempel pa ett varumarke som
lyckats fa med alla dessa delar i sin erbjudna upplevelsehelhet ir Icehotel, dir gisterna
far sova 6ver i ett hotellrum byggt av is. Ett annat gott exempel ar till exempel Lego-
land som erbjuder en minnesvird upplevelse f6r hela familjen. Nar nagon namner
dessa varumarken, vet man direkt vad det handlar om, oberoende om man sjilv besékt
dessa stillen eller inte. Ndgon av ens vinner har sikert naigon giang berittat om sina
spannande erfarenheter efter att de besokt Legoland eller Icehotel. Hir kan man medge
att varumarket star for de utlovade upplevelserna. Det ir sjilva varumarket och imagen
som lockar oss kunder till att besoka olika stillen och pa det sittet uppleva sjilv. (Fern-

strom 2005, 78-79.)

3.4 Marknadsforingsatgirder

Tidigare har marknadsforingen varit till for att skaffa kunder och genom dessa skapa
vinst till féretagen. Det hir idr ett relativt gammalt synsitt pd marknadsforing, dir vins-

ten ar det man stravar efter, utan tanke pa att behalla kvar kunderna. Detta kallas for

19



transaktionsmarknadsforing och fungerar inte lingre i dagens sambhille. I dagens sam-
hille utgar man fran kunden och att uppfylla kundens behov och 6nskemal ir det vik-
tigaste. Det dr kunden som képer ett foretags produkter, det vill siga kunden idr den
som styr foretagets framgang. Idag sysslar man alltsd med relationsmarknadsforing,
vilket innebir att det finns tre olika nivaer av marknadsforingssyften, det vill siga att
virva kunder, att behalla kunder samt att 6vertala kunder att inga varaktiga kundrelat-
ioner. Med att virva kunder, menas att man far kunden att vilja féretagets produkter
(som bestar av varor och tjinster) istillet f6r konkurrenternas produkter. Med att be-
halla kunderna, menas att man goér kunderna n6jda med de varor och tjanster de kopt,
sa att kunderna bestimmer sig for att képa produkterna pa nytt. Med att 6vertala kun-
den att vilja foretagets produkter, menas diremot att man forséker skapa en tillitsfull
relation samt kinslomassig bindning mellan kunderna och foretaget pa ett sitt att kun-

den kianner att han ar engagerad i foretaget. (Gronroos 2008, 256.)

Fore man borjar marknadsfora sina produkter, maste man gora en marknadsplan. Det
ar onodigt att sitta in en massa annonser och annan reklam, forrin man har kartlagt
foretagets resurser och mal. Planeringen dr valdigt viktig for foretagets 6verlevnad pa
marknaden. Dessutom hjalper marknadsplanen féretaget att uppmarksamma mojlig-
heter pa nya marknaden samt att uppticka problem, exempelvis under lagsisong.
Marknadsplanen skall svara pa fragorna; Var star vi nu? Vart vill vi komma? Hur nar vi

dit? Hur langt kom vi? (Aronsson, M., Tengling, M. & Aronsson J. 1997, 172-176.)

For att kunna besvara den forsta fragan, “var stir vi nu”, maste man gora en nuligesa-
nalys didr man analyserar marknaden och omvirlden, det vill siga kunder och konkur-
renter. Detta gors genom en sa kallad PEST analys didr man undersoker politiska, eko-
nomiska, sociala samt tekniska aspekter som kan paverka foretaget med dess resurser.
Dessutom skall man i en nuldgesanalys analysera det egna fOretaget genom att gora en
SWOT analys. I SWOT analysen skall man kartlagga det egna foretagets styrkor, svag-
heter, mojligheter samt hot. For att kunna svara pa den andra fragan, ”vart vill vi
komma”, miste foretaget gbra ett marknadsmal, dir féretaget beskriver vilken/vilka
malgruppen ir, vilka produkter de kommer att satsa pa, hur mycket de skall silja for att
na sitt mal, samt till vilket pris produkterna skall siljas fOr att na sitt mal. Detta gors

genom att utga fran marknadsanalyserna. For att kunna svara pa den tredje fragan,
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“hur nar vi dit”, maste foretaget géra en handlingsplan for sitt beslut om marknadsfé-
ringsmixen. Handlingsplanen omfattar alla de metoder som foretaget anvinder sig av
tor att uppna sitt marknadsmal. Handlingsplanen omfattar alltsd de fyra konkurrens-
medlen (marknadsféringsmixen), det vill sdga produkt, plats, paverkan samt pris. Dess-
utom anvands ocksa ett femte 7p” 1 tjinsteforetags marknadsforingsmix, det vill siga

personal. Foéretaget bestimmer sjilv hur de tinker kombinera dessa konkurrensmedel

med sin produkt. (Aronsson et al 1997, 173-180.)

Till planeringen av marknadsforingen hor ocksa att fundera ut vilka marknadsférings-
kanaler som skall anviandas till de olika produkterna och tjansterna. Detta har att gora
med marknadsféringsmixens tredje ”p”, det vill saga paverkan. Har funderar man ut
hur och med vilka metoder man kunde fa kunderna medvetna om sina produkter och
tjanster. Man forsoker da med hjalp av till exempel annonsering och reklam, direkt

marknadsféring, Public Relations, personlig forsiljning, Sales Promotion eller genom-

missor locka kunder att képa sina produkter eller tjanster. (Aronsson et al 1997, 185.)

Annonsering kan goras pa olika sitt, nimligen via dagstidningar, fackpress, TV eller
radio. Tv-reklam ar det dyraste alternativet av dessa och darfor dr det oftast storre fore-
tag som anvander sig av denna sortens reklam. Resebyréer, yrkeshogskolor gor oftast
reklam via radio, eftersom det ar ett bra satt att na malgruppen 20-35 aringar. Annon-
ser 1 dagstidningar ar ett bra och relativt formanligt sett att fa uppmarksamhet, ef-
tersom de flesta liser dagstidningar varje dag. Men dé ar det viktigt att man har en bra
och lockande annons, vilken dessutom bor vara kort och koncist. (Aronsson et al 1997,

185.)

Sma- och medelstora foretag anvander oftast direktmarknadsféring som metod for att
locka kundens intresse. Med direktmarknadsféring menas att féretagen skickar bro-
schyrer eller kuponger direkt hem till kunden, dir kunden till exempel skall svara pa
fragor, delta i ndgon tivling eller nagot annat som far kunden att engagera sig. Direkt-

marknadsforing dr ett mycket bra satt att locka en speciell malgrupp. (Aronsson et al

1997, 186.)
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PR eller Public Relation anvinds mycket inom turistindustrin som konkurrensmedel.
Detta innebir dnda lite storre anstringningar eftersom det betyder att de féretag som
skaffar PR it sig, maste Overtyga till exempel en journalist att skriva eller namna ndgot
gott om foretaget i nagon artikel. PR handlar ocksa om att sponsorera olika tillfillen
sasom musik- och idrottsevenemang. PR fis ocksd genom att skaffa uniformer (till en
personal eller skolelever) eller helt enkelt genom omnimnanden 1 teve eller radio.

(Aronsson et al 1997, 187.)

SP eller Sales Promotion handlar igen om att ett foretag gor férsaljningsfraimjande at-
girder som till exempel att dela ut rabattkuponger, broschyrer, bonuspoing av resor,
pristavlingar eller lotterier, presentreklam (T-shirts, kepsar eller pennor) eller ocksa ex-
tra erbjudanden sisom “kop tva och betala f6r en”. Dessa atgirder stimulerar efterfra-
gan pa kort sikt och da giller det for foretag att kunna agera snabbt f6r att kunna at-
girda den Okade efterfragan. Foretag sysslar ocksa med SP for sin personal, genom att

till exempel bel6na sin anstilld med att bjuda pa en resa. (Aronsson et al 1997, 188.)

Genom att delta i missor har féretaget en ypperlig mojlighet att skapa kontakter, in-
troducera nya produkter och fi en god forstaelse av efterfragan och utbudet pa mark-
naden. Hir lir man sig ocksa att kidnna sina konkurrenter. D4 giller det att ha en kun-
nig och motiverad personal som kan ta vara pa méjligheten och darmed skaffa kontak-

terna och introducera de nya produkterna. (Aronsson et al 1997, 188-189.)

3.5 Samarbete inom turism

Turismindustrin dr ett omrade inom tjadnstesektorn som har vixt snabbt och fortsitter
att vaxa hela tiden. Om man jamfoér med andra industrier och ser pd antalet anstillda ar
turismen virldens storsta niringsgren. Dé branschen fortsitter att vixa och blir allt
mangfaldigare, betyder detta att konkurrensen pa marknaden blir allt hardare (Svensk
1998, 9). Det ir anda kunden som konsumerar tjansten och alltsa bestimmer om tjans-
ten dr av bra kvalitet. Ofta dr det 4nda manga olika faktorer som tillsammans kan till-
fredsstalla alla kundens behov och gor en n6jd kund (Komppula 1996, 11). Allt ef-
tersom marknaden stindigt vixer och konkurrensen blir allt hardare férséker turismfo-

retagare nu hitta nya vigar for att klara sig pa den tuffa marknaden. (Svensk 1998, 9.)
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I dagens lige forvintar sig turisterna att turistféretaget kan erbjuda en helhet som
byggs upp av natur, kultur, bekvimligheter och upplevelser. Det dr inte manga turistfo-
retag som kan tillfredsstilla alla dessa férvintningar som kunden kriver. Dirfér har
manga turistfOretag forstatt att samarbete inom en turistdestination blir allt viktigare.
For att locka turister till en destination beh6vs samarbete mellan de olika féretagen
(Svensk 1998, 9-10). Kunden ser alltid pa helheten da han/hon viljer destinationen,
fastin turistfOretag kan tycka att de erbjuder en skild turismprodukt. Det betyder att
om man ser pa saken frin marknadsforingens perspektiv, kan man marka att turism-
destinationen och turismens helhetstjanst kan férstas nistan som synonymer till
varandra (Komppula 1996, 12). For att kunna marknadsféra destinationen har turistfo-
retag borjat samarbeta med varandra och bildat lokala nitverk sinsemellan. For att ett
nitverk med sina olika aktorer skall fungera och kunna locka turister till destinationen,
kravs det att de olika aktOrerna dr samarbetsvilliga och har ett gemensamt mal. Alla
skall komma bra 6verens och ha goda relationer till varandra, vilket skapar fortroende
och tillit mellan de olika foretagen, vilket i sin tur sedan stirker pa att arbeta for de ge-

mensamma malen. (Svensk 1998, 10.)

For att en destination med sina turismprodukter kan skapa en bra image beh6vs sam-
arbete av turistféretagen som erbjuder de olika tjdnsterna och produkterna. Sma fore-
tag kan inte ensamma marknadsféra pa samma satt som stora samarbetsnatverk. En
destinations image kan klart visa mingden samarbete som finns mellan de olika akto-
rerna. Da samarbetet fungerar stoder de olika tjansterna och produkterna varandra,
men om samarbete saknas bildas hard konkurrens som 1 det langa loppet kan bidra till

Odesdigra konsekvenser. (Komppula 1996, 11.)

En destination behover alltsd samarbete mellan de olika aktorerna for att fungera. Ak-
torerna blir beroende av varandra och maste kunna kommunicera. Turisterna viljer
destinationerna med tanke pa vad allt de har att erbjuda, som till exempel attraktioner,
faciliteter och hur man kommer till destinationen. Det finns ingen turistaktér som
skulle kunna erbjuda allt inom en destination, vilket leder till att aktGrerna maste lita pa
att de andra aktOrerna kan erbjuda tjanster och produkter som de inte sjilva kan pro-
ducera. For att destinationen ska dra till sig turister maste hela systemet med de olika

aktorerna fungera och var och en maste lita pa systemet. D4 turismféretagen ar bero-
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ende av varandra utvecklar de ett samarbete och skapar relationer som ir nyttiga. Ge-
nom samarbete kan turismforetagen marknadsfora destinationen och till exempel
ordna reklamkampanjer fOr att vicka turisternas intresse. D4 kan destinationen skapa

en god image. (Svensk 1998, 13.)

En destinations attraktionsformaga skapas av omradets attraktivitet, de av turismfore-
tagen skapade tjansterna och de uppfattningar som marknadsféringen skapat, vilket
leder till att turismen fokuseras pa ett visst omrade. Omradet kan man kalla f6r ett tu-
ristomrade, och exempel p4 sidana i Finland 4r Ostra Finland och Lappland. P4 omra-
det finns det olika resmal eller destinationer som da till exempel Licksa eller Saariselka,
vart turismen fokuseras pa. For att gora en plats attraktiv behovs forutom turismfore-
tag och marknadsforing ocksa sjilva turisterna som gor platsen till en destination.

(Komppula 1996, 11-12.)

Samarbete bildas da tva akt6rer har gemensamma mal och for att uppna dem behover
de varandra. Samarbete kan delas in i tre olika nivder. Samarbete som kollaboratorer
har gemensamma mal, det kan till exempel vara konkurrenter som gar thop for att ut-
fora en verksamhet som ger ett gemensamt mal. Instrumentellt samarbete betyder att
tva aktorer kan ha helt olika 6verordnade mal, men kan uppna dessa bara med att sam-
arbeta for ett gemensamt underordnat mal. Sedan finns en samarbetsniva dar samar-
betet 4r malet i sig. Som exempel kan det vara kép/siljrelationer med stort socialt in-

nehall. (Svensk 1998, 16.)

Formerna f6r samarbete kan variera pa otroligt manga olika sitt. D4 man dnda koncen-
trerar sig pa samarbete mellan konkurrenter, finns det tvd huvudformer; formellt- och
informellt samarbete. Samarbetet som ar formellt ar offentligt, konstruerat och styrt,
medan ett informellt samarbete inte dr sa noga planerat och mer slumpartat. Det in-
formella samarbetet kan man ocksa dela upp i 6verféring av manniskor, information

och sociala normer. (Svensk 1998, 16.)

Det dyadiska samarbetet kan vara att konkurrenterna har nagon form av dgande till
varandra eller sd kan det vara att de i ndgon man finansierar varandras verksamhet med

olika slags lan. De har da gjort nagon 6verenskommelse om sitt samarbete. Formen
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som mest férekommer vid formellt samarbete 4r gemensamma aktiviteter, man har en
gemensam forskning och utveckling. Detta formella samarbete kan synas vid produkt-
ion, distribution, marknadsféring och vid vilket omride som helst. Uttrycket 7joint
venture” ir en vanlig typ av samarbete inom investering i tredje part. ”Joint venture” ir

att av tva eller flera foretag bildas ett gemensamt foretag. (Svensk 1998, 17.)

Overféring av minniskor inom det informella samarbetet kan bero pa att kunskapen
minniskorna har dr mer attraktiv f6r liknande foretag dn for foretaget de gar ifran. Da
minniskorna “byts ut” betyder det ocksa att 6verféring av information sker automa-
tiskt och det bildas ocksa kommunikation mellan féretagen. Man kunde dirfor se over-
foringen av mianniskor som en process som forbattrar pa samarbetet, istallet for ett

samarbete 1 sig. (Svensk 1998, 17.)

Informationen I6per stindigt mellan konkurrenter. Informationen gir via bade for-
mella och informella kanaler. Overf('jringen av information mellan foretagen kan ses
som skapande av samarbete och dessutom som ett resultat av samarbetet. Da tva fore-
tag har helt olika dsikt om hur en verksamhet skall drivas och om deras féretagskul-
turer skiljer sig fran varandras, ar det ganska osannolikt att ett samarbete kunde fungera

mellan de tva foretagen. (Svensk 1998, 17-18.)

Ett foretags framgang beror oftast pa hur foretaget skott sina affarsrelationer. For en
affirsrelation beh6vs det tva parter som dr i kontakt med varandra. Fér en bra afférsre-
lation 4r den minskliga kontakten viktig, alltsa kommunikationen mellan manniskorna
inom de tva foretagen. Affirsrelationerna skapas genom sociala och personliga kontak-
ter. Manniskorna som handlar om affiren skapar tillit till varandra, man vill inte géra
affirer med ndgon som man inte har fértroende for. Utan relationer kan turistféretag
heller inte binda natverk. I ett ndtverk ir féretagen beroende av varandra och maste
binda relationer till varandra. Natverket kan inte fungera utan kommunikation som
bildar relationer mellan olika féretag och féretagen fungerar inte utan stéd av varandra,

endast med hjalp av goda relationer. (Svensk 1998, 19-20.)

For att skapa en fungerande relation madste man f6rsta vad en relation bestir av. En

relation kan delas in i fyra bestindsdelar; gemensamma mal, 6msesidigt beroende,
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overenskommelser och investeringarna som berdr relationen. For att 6verhuvudtaget
kunna skapa en relation maste man ha gemensamma malsittningar. Malen som féreta-
gen har skall kunna uppnas genom samarbete och for att skapa en mycket stark relat-
ion maste det mellan foretagens malsittningar finnas ett komplementirt férhallande.
Relationer skapar manga férdelar, men beroendet kan tinkas som ett pris man istillet
maste betala f6r dem. Da ett féretag tar risken att borja samarbeta, maste foretaget ta i
beaktande att det utsitts for kontroll och beroende. Det som dnda ar viktigt att inse att
beroendet i en relation dr 6msesidigt. De bada parterna dr beroende av varandra. Sedan
behovs 6verenskommelser, som skapar en forbindelse mellan féretagen. Overens-
kommelsen kan vara skriftlig, men behéver inte vara det. Overenskommelsens kraft
kan styra styrkan i férbindelsen, som ocksa paverkar relationen. Det som ocksa starkt
kan binda samman parterna till varandra ir investeringar. Anda kan en relation existera
och fungera utan ekonomiska investeringar. En relation klarar sig béttre utan ekono-

miska forbindelser, om de andra bestandsdelarna ar starka. (Svensk 1998, 20-21.)

Det kan ocksa uppsta problem med att fortsatta ett samarbete mellan foretagen. Pro-
blemen inom samarbete kan vara kulturella svarigheter, ett lingsamt beslutsfattande,
brik om férdelningen av betalningar eller vinster, konflikter angaende ravaror eller
finansiering, spanning mellan personalen eller oenighet om utvidgningar. Det kan
ocksa vara att foretagen saknar fortroende, sakerhet eller kundtillfredsstallelse, vilket
leder till problem. Det viktiga ar att fors6ka minska pa osidkerheten mellan foretagen,
for att na ett starkt samarbete. Ett starkt fortroende skapar en god relation och ett sta-

digt samarbete. (Komppula 1996, 50- 51.)
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4 Undersokningsmetod

I detta lirdomsprov utférs en undersdkning om hur herrgardsturismen utvecklas 1
Ostra Nyland. Undersokningen gors i form av en kvalitativ forskningsmetod, en fall-
studie. Man vill lyfta fram det unika med varje herrgard och genom diskussioner med
nyckelpersonerna vid herrgardarna dstadkomma en intervju som ger detaljerad inform-
ation. Intervjuerna i forskningen dr semistrukturerade temaintervjuer och didrmed finns
det méjlighet till fri diskussion. Meningen med undersékningen ér att 16sa forsknings-
problemen med undersékningsmetoden som valts. Nedan beskrivs de nimnda forsk-

ningsmetoderna i detal;.

4.1 Kovalitativ forskningsmetod

Da man utfor en kvalitativ undersékning, gér man det i form av intervjuer dir man
intervjuar manniskor i deras naturliga miljo, alltsa face-to-face eller per telefon. Pa det
hir sattet blir unders6kningen mer personlig och man far fram respondentens kanslor
och upplevelser av olika fenomen. Det dr dnda viktigt f6r den som intervjuar att fun-
dera noggrant pa de fragor som han eller hon tinker stilla och formulera fragorna sa
att de inte kan misstolkas, samt att frigorna inte leder in pa fel omrade. (Patel & Da-

vidson 1994, 60-61.)

Det dr mycket viktigt att stélla fragorna i logisk ordning. Detta innebir standardisering
och strukturering av fragorna. Da en intervju dr 6ppen handlar det om att den som
intervjuar stéller och formar fragorna under intervjun, medan det vid standardiserade
intervijuer stélls likalydande fragor i en exakt ordning (till alla personer som intervjuas).

Da fragorna standardiserats dr det littare att jimfoéra och analysera svaren. (Patel &

Davidson 1994, 61.)

Syftet med kvalitativa undersékningar ér att fa fram djupare information eller kunskap
och med hjilp av dessa kan man sedan lattare fOrsta och analysera helheter. Vid kvali-
tativ bearbetning analyserar man textmaterial som man fatt genom att skriva rent inter-
vjun ord f6r ord (fran en video- eller bandspelare). Idén med det hir ir alltsa att bear-
beta text, inte siffror. Det dr bra att gora analyser och att skriva ner sina tankar om in-

tervjun, direkt efter sjilva intervjun. Da far man oftast idéer om hur man skall ga vidare
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1 den nista intervjun, eftersom man kanske mirker att den intervjuade inte riktigt £61-
statt fraigorna eller att man fatt ett lite futtigare svar. Genom att analysera intervjuer
direkt efterdt, kan man alltsd gora forbittringar till den ndsta intervjun och pa det sittet

okar chansen att fa fram rikare information. (Patel & Davidson 1994, 99-101.)

I slutbearbetningen av den kvalitativa undersékningen férséker man fa fram olika
monster, kategorier och teman i materialet. Man skall ldsa allt material om och om igen,

for att sikert kunna fi fram alla dessa monster och teman, sa att man i slutrapporten

kan se de kritiska sakerna. (Patel & Davidson 1994, 101.)

Semistrukturerade intervjuer, eller halvstrukturerade som de ocksa kallas, handlar om
intervjusituationer dar intervjuaren har ett planerat tema med férdigt skrivna fragor.
Vid sjalva intervjutillfillet dr intervjuaren anda flexibel gallande fragornas ordning, men
behandlar inda alla de planerade fragorna. Intervjuaren maste dock anpassa sig till
sjalva intervjusituationen och till den personen som blir intervjuad och hans eller hen-
nes beteende. Vissa manniskor dr ju mer pratsamma an andra, och intervjuaren maste
kunna formulera fragorna sa att den intervjuade uppfattar fraigorna ritt och far sa
mycket ut av intervjun som mojligt. Som tidigare nimnts ger semistrukturerade temain-
tervjuer ocksd méjlighet till 6ppen diskussion kring fragorna och svaren blir 6ppna,
eftersom de intervjuade fritt far beritta om sina tankar och idéer. (Denscombe 2009,

234-235)

4.2 Fallstudier

Fallstudie dr en form inom kvalitativ forskning, didr man koncentrerar sin undersékning
pa endast en enhet 1 gaingen. Genom detta kan man fa en djupare insikt i problemet
och fa fram det mest visentliga vid varje enskilt fall. Fallstudie 4r en motsats till mass-
studier eller surveyundersokningar. Avsikten med fallstudier ar att man far klarare och
djupare insikter i forskningsproblemet. (Denscombe 2009, 59). Fallstudierna svarar
alltsa pa fragorna “hur” eller ”varfér” (Yin 2007, 17). Vid en fallstudie kan man se en
helhet vid varje enskilt fall, men samtidigt se hur de enskilda fallen fungerar som en

helhet och varfor de gor sa. (Denscombe 2009, 59-60.)
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Fallstudien viljs da forskaren vill fa djup information kring ett problem och i samband
med fallstudien kan man ockséd anvinda sig av andra tillvigagangssitt inom forskning.
Fallstudier har ofta férknippats med kvalitativ forskning, men géir dven att anvinda vid
kvantitativ forskning. Vid samhaillsforskning har man anvint fallstudier vid manga olika
tillfallen. Orsaken till detta ar att man velat fa fram sa mycket information som maoijligt.
Da man vill testa teorier dr fallstudie kanske inte den limpligaste metoden. Det viktiga
med fallstudier ar att de ger information om olika processer och hindelser, men testar

inte funktionaliteten i processerna. (Denscombe 2009, 61-62.)

Forskaren maste noggrant vilja ut ett eller nagra fall fran en bredare grupp. Fallen man
valt skall vara logiska och relevanta med hinsyn till forskningsproblemet, dessutom
skall fallen likna varandra, sa att man vid analyseringen av forskningen kan goéra ge-
mensamma generaliseringar av fallen. De olika fallen 1 en fallstudie maste vara pa
samma niva for att fallstudierna skall kunna jamféras med varandra. Dessutom ér det
viktigt att fi samma mingd information vid varje specifikt fall. Dock maste forskaren
kunna avgrinsa fallet tydligt och halla sig till forskningsproblemet, sa att inte under-

sokningen sparar ut och blir f6r svar att hantera. (Denscombe 2009, 64-66, 70.)

Fordelen med fallstudie dr att forskaren kan koncentrera sig pa ett enda fall i gangen i
dess naturliga milj6. Vid en fallstudie ar det ocksa maojligt att anvanda sig av flera olika
forskningsmetoder som ger en djupare insikt till forskningsproblemet. Genom fallstu-
dier kan forskaren koncentrera sig pa att observera ett fall, utan att forséka dndra pa

hindelsen. (Denscombe 2009, 71.)

Fallstudiens nackdelar kan vara att forskaren kan ha svart att halla sig neutral till de
olika fallen. Det kan ocksa vara svart att halla sig inom de bestimda granserna vid ob-
servationstillfillen, samt vid tillfallet da forskaren borjar jimféra fallen med varandra
och dra slutsatser. En annan nackdel med fallstudien kan vara att forskaren inte far
tilltrdde till de fall han eller hon underséker. Dessutom maste forskaren vara noga da

han eller hon utfér undersokningen, eftersom information som inte behovs blir orele-

vant. (Denscombe 2009, 72.)
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4.3 Genomférandet av intervjuerna

Undersokningens empiriska del bestar av de fyra valda fallstudierna och resultatet av
dem. Fallen till undersdkningen valdes eftersom de fyra herrgardarnas verksamhet lig-
ger pa ungefir samma niva. Tva av de valda herrgardarna, Kullo gard och Malmgard,
valdes eftersom skribenterna hade kontakt med nyckelpersonerna pa herrgiardarna fran
torut. Kiala gard valdes pa grund av att gardens historia och den stindigt utvecklande
verksamheten verkade intressant att undersoka. Skribenterna hade inte tidigare bekan-
tat sig med garden. Hommanis gird valdes som fall av den orsaken att skribenterna
funnit Hommanis produktsortiment som nagonting virt att undersoka. Produkterna
var bekanta f6r skribenterna, men storyn bakom produkterna och hela Hommanis
verksamhet kindes som ett koncept virt att fa en storre inblick i. Skribenterna stallde

sig objektivt till varje enskilt fall.

Undersokningen gjordes i form av halvstrukturerade temaintervjuer med experter pa
varje enskilt fall. Intervjuerna utférdes under oktober och november manaderna ar
2011. Sammanlagt utférdes fem intervjuer som varade tidsmassigt mellan 25 och 60

minuter.

Da man intervjuar ndgon skall man borja med att stilla neutrala fragor som till exempel
var personen bor och arbetar. Dessutom ar det bra att man slutar intervjun med ne-
utrala fragor som till exempel att friga om personen man intervjuar har nigot att till-
ligga eller kommentarer kring frigorna. Under intervjun stiller man fragor som ber6r
sjalva problemet. Det hir handlar om sekvensering av fragor, det vill siga att systemati-
sera fragorna. Man kan exempelvis anvinda sig av en s kallad tratt-teknik, vilket inne-
bir att man borjar med storre Oppna fragor och sedan avslutar man med mindre, speci-

fikare fragor (eller ocksa gora det omvint). (Patel & Davidson 1994, 64.)

Nir man formulerar fragorna giller det att undvika for langa fragor, fragor som ar for
ledande, negationer, dubbelfrigor (dir man fragar till exempel om personen idter vege-
tariskt eller om de dter kott), forutsattande fragor, svara och fraimmande fragor eller
fragor ddr man anvinder fackuttryck. Det idr alltsda mycket viktigt att f6rbereda sig sjilv
genom att noggrant fundera pa fragorna; att fragorna sikert ticker problemet och att

det heller inte finns f6r mycket frigor. Det kan vara bra att gora en testintervju med
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nagon bekant, innan den egentliga intervjun. En bandspelare dr bra att ha med redan
vid testintervjun, sa att man kan stilla in den ritt och vet hur den fungerar. Nar man
sedan skriver ner det som sagts 1 intervjun, kan man rikna med att det kan ta flera
timmar. Det kan till exempel vara att renskrivningen av intervjun som tagit en timme,
kan ta upp till sex immar. En sak som man dock maste komma ihag ér att alltid fraga
den man intervjuar om han eller hon gir med pa att intervjun spelas in pa band. (Patel

& Davidson 1994, 65-70.)

Vid undersokningens alla intervjuer anvindes samma frigeguide. Frigeguiden gjordes i
god tid fore intervjuerna. Fragorna strukturerades pa ett logiskt satt med att borja med
allmidnnare fragor om garden och dess verksamhet, fOr att senare ga in pa djupet 1
verksamhetens olika delar. Intervjuerna avslutades med en fraga om gardsdgarnas fram-
tidsvisioner. Frageguiden bestod sammanlagt av 18 fragor, varav flera av fragorna
stddde varandra. Skribenterna ville undvika fragor som leder till kortare svar. Meningen
var att det skulle uppsta en diskussion kring varje fraga och att man dirmed skulle fa
omfattande information kring varje amne. Fragorna formulerades pa ett satt som 6pp-

nar en dialog mellan den intervjuade och intervjuaren. Se bilaga 1 f6r frageguiden.

Tidpunkterna f6r intervjuerna arrangerades genom att kontakta nyckelpersonerna vid
varje fall per e-post. Skribenterna framférde i meddelandet att intervjun varar i cirka en
timme och det bads ocksa om tid for en rundvandring pa varje herrgard. Till skriben-
ternas lycka hade alla nyckelpersoner tid att ordna ett intervjutillfille pa herrgarden.

Skribenterna blev varmt bemotta av alla de intervjuade nyckelpersonerna.

Pa Kiala gard borjade intervjutillfillet med en rundvandring pa girden var gardens
verkstillande direktor Mikael Jensen samtidigt berattade om gardens historia och verk-
samhet. Sjilva intervjun tog plats i girdens kontor var intervjuarna och den intervjuade
fick sitta i lugn och ro. Vid intervjun anvindes bandspelare, som fungerade problem-
fritt. Mikael Jensen var koncentrerad pa dmnet, men intervjun avbrots ett par ganger pa
grund av viktigta samtal. Intervjun gav inte svar pa alla fragor och darfér rekommende-
rade Jensen att skribenterna skulle kontakta Irmeli Veittikoski f6r mer information om
cateringverksamheten pa Kiala gard. Skribenterna triffade Irmeli Veittikoski pa Caté

Cabriole och intervjun skedde i 6vre vaningen av caféet. Intervjun skedde i en lugn
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atmosfir, utan yttre storningar. Vid detta intervjutillfille fick skribenterna svar pa de

fragor som blivit oklara med Mikael Jensen. Intervjun bandades in pa bandspelare.

Magnus Andersson tog vanligt emot skribenterna for intervjun pa Hommanas gard.
Intervjun tog plats i gardens karaktirshus dir Magnus hade ordnat kaffe och tilltugg
for att skapa en positiv atmosfir. Magnus Andersson tog vil hinsyn till intervjufra-
gorna och formulerade sina svar vildigt tydligt. Vid intervjun anvindes bandspelare,
som fungerade problemfritt. Efter intervjun visade Magnus giarden med dess byggna-

der for skribenterna.

Pa Malmgard skedde intervjutillfallet i slottets nedre sal med gardsagarna Johan och
Kristina Creutz. Intervjun tog plats i en tyst och lugn milj6. Skribenterna fick svar pa
alla fragor, fastin de intervjuade emellanat hoppade fran friga till friga i sina svar. In-
tervjun bandades in pa bandspelare, som fungerade utan problem. Efter intervjun fick
skribenterna ta del av en intressant rundvandring pd herrgarden. Stimningen under
besoket var vildigt positiv, men det observerades att Johan och Kristina hade “manga

jarn 1 elden”.

Intervjun pa Kullo gird holls i en av hotellstugorna pa garden. Nyckelpersonerna var
gardsigarna Thomas och Peggy Frankenhaeuser och intervjun varade i en timme. In-
tervjutillfallet var mycket givande och skribenterna ansag att de fick omfattande svar pa
fragorna. Atmostfiren i hotellstugan var lugn och avslappnad. Det observerades att
Thomas och Peggy Frankenhaeusers samarbete fungerar bra och under intervjun av-
brét paret inte varandra. Bandspelare anvindes for att banda in intervjun och den fun-

gerade bra.

Efter varje intervju transkriberades intervjusvaren och analyserades fall efter fall. Ana-
lyseringen utférdes genom att behandla en fraga i gangen. Eftersom undersokningen
gors 1 form av en fallstudie skall varje enskilt fall analyseras skilt for sig. Fallens analyser
ger svar pa undersokningens huvudproblem, det vill siga varfor herrgardarna borjade
med sin turistverksamhet, samt hur de utvecklat sjilva verksamheten. Intervjusvaren
analyserades neutralt och noggrant for att fa ett sa reliabelt resultat som mdijligt. Resul-

taten presenteras enligt varje enskilt fall i den ordning som intervjuerna utfoérts. Ana-
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lyserna vid de enskilda fallen borjar med en kort inledning var herrgarden presenteras.
Efter att fallstudierna analyserats foljer ett kapitel var fallen jaimférs med varandra.

Slutligen ger skribenterna utvecklingsméjligheter angaende de undersokta herrgardar-
nas verksamhet. Tabellen nedan illustrerar intervjuernas gang. Det kan vara intressant

att lisa intervjuerna i helhet i arbetets bilagor.

Tabell 1: Matris som visar de utférda intervjuerna.

Respondenter | Datum Plats Lingd Intervjuare
Mikael Jensen 5.10.2011 Kiala gard 25 min Jenny, Juni
Irmeli Veittikos- | 12.10.2011 Café Cabriole | 40 min Jenny, Juni
ki

Johan och Kris- | 13.10.2011 Malmgard 60 min Jenny, Juni
tina Creutz

Magnus Anders- | 18.10.2011 Hommanais 40 min Jenny, Juni
son gard

Thomas och 9.11.2011 Kullo gard 60 min Jenny, Juni
Peggy Franken-

haeuser

4.4 Validitet och reliabilitet

Validitet betyder att forskaren kan visa att data han insamlat ir trovirdigt och exakt.
Detta betyder att han noggrant maste planera sjilva forskningen. Han maste fundera ut
vilka metoder som skall anviandas, hur han far tag pa de ritta nyckelpersonerna som
ger den exakta informationen som krivs f6r forskningen. Det dr ocksa viktigt att pla-
nera observationstillfillena och analyseringen av allt data som samlats. Trovirdigheten
kan bedomas enligt hur forskningen har producerats och kontrollerats. Dock har man
aldrig en helt exakt garanti om forskningens trovardighet. Validitet ér alltsa ett matt pa

hur bra man har matt det som var meningen att mata. (Denscombe 2009, 380.)

Dessutom kan man dela in validiteten i intern och extern validitet. Den inre eller inter-
na validiteten handlar om att forskaren noggrant beskriver hela forskningsprocessen

samt om sin egen erfarenhet av kvalitativ forskning. Det betyder att forskaren detaljerat
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beskriver hur datainsamlingen gjorts, hur deltagarna har valts ut och om hindelserna
under analyseringsskedet. Om det 4r mojligt kan man be den intervjuade att ldsa ige-
nom forskarens transkriberade intervju och dirmed kan den intervjuade ritta till even-
tuella missuppfattningar i intervjun, vilket hor till validitet. Yttre eller extern validitet
handlar diremot om 6verférbarhet. I en kvalitativ forskning ar det forskaren som pre-
senterar intervjuprocessen och slutsatser av denna, sedan far lisaren avgdra om svaren

gar att generalisera. (Intern och extern validitet 2002.)

Reliabilitet eller palitlighet handlar om att vara neutral till forskningsobjektet och inte
dra egna slutsatser om forskningsproblemet. Da det édr fraigan om intervjuer eller ob-
servationer har alla manniskor olika synsatt pa saker och ting. Forskaren som intervjuar
maste ha en férmaga att intervjua och observera pa ritt sitt. Man maste alltsa ha en
bred forskningssyn da man observerar olika forskningssituationer. En god reliabilitet
kan uppnis genom att noggrant planera intervjutillfillet och genom att ta i beaktning
de mojliga stérningar som kan paverka forskningen negativt. For att kontrollera reliabi-
liteten av en intervju ar det bra att till exempel anvinda sig av bandspelare, sa att man
senare kan friska till sitt minne angaende intervjusituationen. Pa detta sitt kan man
kontrollera gang pa gang att man sikert uppfattat allting korrekt. Da man spelar in in-
tervjuerna minskar risken for missforstand. Intervjuaren maste vara tydlig i sitt forfa-
rande sa att de intervjuade vet vad som forvintas av dem. Reliabiliteten bestar alltsa av
kvaliteten av forskarens tekniska utrustning (bandspelare) och forskarens fardigheter
och erfarenheter av intervjusituationer samt analyserandet av dessa. (Patel & Davidson

1994, 86-88.)

Skribenterna anser att undersokningens validitet och reliabilitet har uppnatts vil. Varje
fall har undersokts neutralt och skilt for sig. Vid varje fall har skribenterna kommit 1
kontakt med de ritta nyckelpersonerna som gett den information som behévts for
undersokningen. Problemfragorna har dirmed blivit besvarade. Skribenterna har alltid
arbetat bra thop och kommunikationen har fungerat vil. Eftersom intervjuerna bandats
in pa bandspelare ar reliabiliteten av undersokningen trovardig, da bandspelaren funge-

rat problemfritt varje gang.

34



5 Resultat av undersokningen

Ostra Nyland ir ett omrade som kryllar av herrgardar. Det sigs att omradet ir ett av
Finlands herrgards rikaste landskap. Har finns tiotals vackra herrgardar och manga har

bérjat med nagon slags turistverksamhet. (Porvoo Tours 2011.)

Det som herrgirdarna egentligen sysslar med dr kulturarvsturism. Det handlar om att
ta i beaktning vilken inverkan turismen har till hela regionen och kommunen, medan
man samtidigt uppnar social och ekonomisk nytta fér att kunna bevara miljén och kul-
turarvet. Det ar inte alltid si l4tt att bevara historiska arv, eftersom det inte enbart ar
dyrt utan det kriver ocksd kunskap och firdigheter. Dessutom maste man ha en kinsla

for det historiska virdet och uppskatta det. (Otero 2009, 470.)

5.1 Kiala géard

Kiala gard ligger 3 km fran Borga centrum. Herrgarden har en historia anda fran 1400-

talet och den nuvarande herrgardsbyggnaden ir fran ar 1796. Kiala gard har en idyllisk

herrgardsmiljo och ar en kulturhistoriskt betydande herrgard. Kiala var konstnar Albert
Edelfelts fédelsehem. Under arhundraden har manga olika slikter innehaft gairden och

den kandaste av dem ar Carl Axel Lewin som ocksa grundade en brinnvinsfabrik pa

garden pa 1880-talet. (Holmberg 2011, 44.)

Pa Kiala gird kan man idag ordna olika fester si som brollop, fodelsedagsfester, arsfes-
ter eller foretagsfester. Det gar ocksa litt att omordna festlokaliteterna till métesut-
rymmen. Festlokalerna bestar av tre helheter; festsalen, galleriet och valvkillaren. En
fest eller ett méte kan ordnas f6r upp till 200 personer. Festsalen i karaktirsbyggnaden
lit byggas 1796 av Carl Johan Adlercreutz och grundrenoverades dr 2002. Man for-
sokte skapa den ursprungliga stilen under renoveringen och diarmed har festsalen nu ett
hogt kassettak, gamla takkronor, gamla kakelugnar samt ett gammalt parkettgolv. Fest-
salen rymmer ca 120 personer. Festsalen i 6vre vaningen av den gamla spritfabriken
kallas galleriet. I galleriet dr viggarna vitkaklade, golvet av trd och det finns en 6ppen
spis. Denna festsal rymmer 200 personer. I spritfabrikens kallare (f.d. maltférradet)
finns den dkta valvkallaren. Atmosfiren hir skapas av de laga valven och den 6ppna

spisen. Valvkillaren rymmer ca 80 personer och det finns ett ytterligare sidovalv f6r 20
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personer. Det finns inga 6vernattningsmdjligheter pa Kiala gard. Pa Kiala gard odlas

det ocksa ho for foderforsiljning. (Kiala gard 2011.)

5

Bild 1. Kiala gards karaktirshus. (Eget foto.)

Intervjun pa Kiala gard skedde den 15.10.2011 med Mikael Jensen som ir verkstillande
direktor pa garden. For att fa mer heltickande information intervjuades ocksa Irmeli
Veittikoski som ansvarar for catering verksamheten pa Kiala gard. Intervjun med It-

meli Veittikoski dgde rum pa Café Cabriole den 12.10.2011.

Traffen med Mikael Jensen borjade kl. 15.00 med en rundtur pa garden. Mikael kande
bra till gairden och dess byggnaders historia och pa det sittet fick man en bredare syn
om garden och dess verksamhet. Rundturen bérjade med besok 1 den gamla spritfabri-
ken. Dar har tidigare funnits en ekologisk butik, en smedja samt ett maltférrad 1 valv-
killaren. Valvkillaren fungerar idag som en stimningsfull festsal som rymmer hundra
personer. I spritfabrikens 6vre vaning finns en stor festsal som kallas galleriet, eftersom
det tidigare ordnats konstutstillningar dir. Besoket fortsatte till karaktirsbyggnaden dir
Mikael presenterade festsalen och klubben. Efter rundturen pa garden intervjuades
Mikael i kontorshuset. Under intervjun anvindes en bandspelare for att fa en korrekt

sammanfattning av intervjun i analysen.

Intervjun med Irmeli Veittikoski utférdes pa Mikaels forslag, for att fa en mer heltdck-
ande information om verksamheten pé Kiala gard. Intervjun med Irmeli 4gde rum den

12.10.2011 kl. 10.00-10.40 i Café Cabrioles utrymmen. Intervjun bandades in med hjilp
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av en bandspelare. Eftersom detta fall har tva skilda intervjutillfillen analyseras de bada

respondenternas svar i varje fraga, for att fa ett helhetligt fall.

Huvudsakligen sysslar Kiala gard med jordbruk, skogsbruk, catering-verksamhet samt
bostadsuthyrning (Jensen, M. 5.10.2011). En viktig kundgrupp for turistverksamheten
ar de amerikanska gisterna som reser till Finland 1 lyxkryssare och besdker garden f6r
nagra timmar. Dessa turister gor besok till Kiala gard under maj-september manaderna.
Till besoken hor att dta lunch pa garden. Dessutom observerades att dessa turister
ocksa handlar 1 girdens souvenir affir. Till catering-verksamheten hor att ordna bland
annat brollopsfester och familjefester, sisom minnestillstillningar och fédelsedagar.
Dessutom ordnas ocksa foretagsdagar som ofta innehaller ett helt paket med frukost,

lunch och eventuellt middag. (Veittikoski, I. 12.10.2011.)

7V ar storsta verksambet ddr dr ju lyxkryssarna som kommer under maj-september, det fakto hade vi nu sista gruppen
pa mandag, att den kom sd sent en liten bat.”--"Det dr egentligen ett familjeforetag fran Sibbo som skiter om den hir

verksambeten, alltsa skiter om bussar och gnidning och gor de har tour-rutterna och en av de har rutterna kommer till

Borga och déir handlar de lite och sedan kommer de till Kiala och dter lunch. De skditer om den biten och vi forhandlar

da lifesom ett ar i firvdg.” (Veittikoski, 1. 12.10.2011.)

Mikael arbetar som verkstillande direktér pa garden och planerar jord- och skogsbru-
ket samt ansvarar for fastighetsskotseln. Arbetet handlar fraimst om att se till att allting
pa garden fungerar och ir i skick. Mikael medgav att han inte blandar sig i turistverk-
samheten pa garden, eftersom allting skots av Cabriole, girdens samarbetspartner. Ir-
meli Veittikoski frin Cabriole ansvarar egentligen 100 % for catering-verksamheten
och alltsd for alla festtillstdllningar. Darfor sker ett starkt samarbete mellan Mikael och
Irmeli. Till Irmelis arbetsuppgifter hor att skota om forsiljningen, att ta emot bestall-

ningar och ta hand om dem, samt att skota om ekonomin.

Mikael berittade att det dr han sjilv och en till som ar heltidsanstillda inom jordbruket
pa garden. Som hjilp har de en deltidsanstilld, samt Jakob Frankenhaeuser fran Kullo
gard som hjalper till med jordbruket. Dessutom har Mikael planer for att ta in en prak-
tikant for ndsta ar. Nar det giller cateringen, berittar Irmeli att Cabriole har 15 perso-

ner som fastanstillda samt inhoppare under bradskande tider.
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Catering-verksamheten pé Kiala gard bérjade redan pa 1990-talet, da Kiala gard anli-
tade Café Cabriole att skota caféverksamheten i spritfabrikens killare. Samtidigt fanns
da en kottbutik 1 samma bygenad och i galleriet ordnades konstutstéllningar. Under den
tiden kunde vem som helst hyra ut lokalerna. Direfter har verksamheten expanderat
och man renoverade utrymmen for festtillstallningar. I samband med detta fick ocksa
Cabriole ensam ritt att bli cateringfirma for bestallningstillstallningar. Det som ar vik-
tigt for Kiala gard ér att det dr en och samma firma som skoter verksamheten, eftersom

da halls stillet snyggt och skéts enligt Gverenskomna regler. (Jensen, M. 5.10.2011.)

Varfor de just borjat med denna verksamhet pa Kiala gard beror pa att det visat sig
vara ett kostnadseffektivare sitt. Bestallningsverksamhet ar nagot som passar bast for
Cabriole, eftersom det inte 16nar sig att ha ett café 6ppet hela tiden. Kundstrommen i
tiden av caféet var inte jamn och i och med bestillningsverksamheten kan man idag

kontrollera kundstrommarna.

Det vasentliga med hur verksamheten utvecklats med aren ar att man insag att cate-
ring-verksamheten dr mest kostnadseffektiv. Nu har bade Kiala gard och cateringfir-

man nytta av varandra.

"7 birjade med café och galleri och med det hir har det visat sig att det dr kostnadseffektivare och sen passar det bittre
Sfor Cabriole antagligen att ha det sd har. Att de har ju inte velat ha café bar dppet hela tiden, vi dr ju dnda sa mycket
avsides har pa Kiala, "hopp-in” kunder fommer inte sd dér bara. Pa det viset ar det béittre sa har med bestéllnings

verksambet.” (Jensen, M. 5.10.2011.)

Gillande utmaningar med verksamheten pa garden kom det fram att det dr svart att
trappa av da man boérjat med nagonting. Det beror pa att en del kunder inte inser att
torindringar sker, vad det giller utvecklandet av verksamheten. Enligt Irmeli handlar
det om att ha ”antennerna ute” och hjirtat med sig i sin verksamhet for att lyckas. Det
att man besluter att stinga ett café och i stillet ha bestillningsverksamhet himtar med
sig bade gott och ont. Utmaningarna har varit flera men sist och slutligen har allting

16pt bra.

Vad giller strategiska beslut har det storsta beslutet pa Kiala gard varit att renovera och

borja med gardsturismen. Ett stort strategiskt beslut har ocksa varit att sluta med café-
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och butiksverksamheten, eftersom det inte varit lonsamt. Pa Kiala gard har det inte
funnits intresse att fortsitta med den verksamheten. Istillet gjorde de det viktigaste
strategiska beslutet att bérja med bestillnings- och cateringverksamheten, som visat sig
vara fungerande pa garden. I dagens lige skulle man inte kunna uppehalla byggnaderna
pa garden endast med hjilp av jordbrukets inkomster, dirfor ger turismen en viktig

inkomst for att halla garden i liv.

Den nytta som garden bringat cateringverksamheten dr att fa ordna fester pa ett sa
unikt stille med den linga historian bakom sig. Fastin garden ligger endast tre kilome-
ter fran Borga centrum ir det ett mycket fridfullt och lugnt stille. Det tycker ocksa

kunderna och turisterna som besoker garden.

Kiala giard samarbetar inom turismen med Cabriole och inom jordbruket bland annat
med Kullo gard. Eftersom Cabriole skoter hela bestillningsverksamheten och festerna,
sa sker samarbetet med Kiala gard i form av en god kommunikation. Cabriole informe-
rar om bestillningarna eller om det finns nagot att reparera 1 byggnaderna, och dé sko-
ter Mikael reparationsarbetet. Bada parterna tycker att samarbetet sker bra, och bada
parterna vet dirmed ocksa hela tiden vad som hander pa garden. Da det galler bestall-
ningsverksamheten samarbetar Cabriole i sin tur med resebyraer och leverantorer. Till
exempel da de amerikanska turisterna kommer, sa ar det ett familjeféretag fran Sibbo
som arrangerar utflykterna till Kiala gard, dar Cabriole sedan bjuder pa mat at turister-

na.

Kiala gard har en relativt bred malgrupp. Inom jordbruket finns det ingen egentlig
malgrupp, utan garden producerar och siljer varorna vidare till olika aterforsiljare.
Malgruppen for forsaljningen av hoé ar naturligtvis stallagare. Malgruppen for fester och
andra tillstallningar dr egentligen alla, bade privatpersoner och féretag. Som tidigare

nimnts ar de amerikanska turisterna ocksa en mycket viktig malgrupp for garden.

Marknadstéringen av Kiala gard sker egentligen bara genom internet. Garden har en
egen hemsida som ger helhetlig information om verksamheten péa garden. Om man vill
ha mer information om festarrangemang finns det en link till Cabrioles hemsida med

kontaktuppgifter. Kiala gard marknadsfor sig genom social media, de har en egen Fa-
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cebook sida och gor reklamer dir. Det dr dock nagot alldeles nytt f6r garden, men ar
en gratis och fungerande marknadsforingskanal. Kiala gard annonserar inte, eftersom
de inte har behov av att gora det, kunderna kommer oberoende. Pa samma sitt beh6-
ver Cabriole inte heller marknadsfora verksamheten utover nitsidan. Liksom Kiala
gard har Cabriole ocksé verkat i manga ar med bestillningsverksamheten och har dir-
med skapat sig ett gott rykte med aren. De n6jda kunderna dr f6rstas en viktig mark-
nadsforingskanal eftersom de berittar om sina goda erfarenheter vidare till sina vinner
och bekanta. Da man tittar pa bestillningskalendern f6r nista ar kan man se att det

redan ar fullbokat, alltsa 4r annonseringen en onddig atgard for tillfallet.

Verksamheten pa Kiala gard anpassas stindigt enligt dagens trender. Nagonting som
fungerar idag, kanske inte fungerar om nagra ar. Till exempel da det fanns en ekologisk
butik pa garden for tio ar sedan, fanns det ingen marknad f6r ekologiska produkter,
eftersom folk inte uppskattade nirproducerade varor pa den tiden. Medan det idag ar
trendigt att képa niarproducerat. Kiala var da ett steg for laingt fore trenden. I dag har

garden inte resurser eller intresse att borja med den ekologiska butiken pa nytt.

Den ekonomiska nyttan dr den frimsta foérdelen f6r gardens verksamhet. Det handlar
om att kunna halla byggnaderna i skick med hjilp av hyresinkomster. Fordelen ér att
det dr en affarsverksamhet bade for garden och for cateringverksamheten. En férdel
med att ha bestillningsverksamhet ar att man kan kontrollera kundstrémmen. En
nackdel diremot f6r mianniskorna som bor pa garden dr den trafik som turismen med-

for.

Gardens framtid om 10-15 ar, ér inte svir att fOrutspa, eftersom den antagligen ser ut
som den gor idag. En framtidsvision ar 6vernattningsmojligheter pa garden, vilket
skulle innebdra en stor renovering och stora satsningar. Da skulle kundstrémmen f6r-
stas jamna ut sig och kunderna skulle stanna en langre tid pa garden. Sommarmanader-
na dr de livligaste, medan vintermanaderna ar lugnare; hir kunde ocksa finnas en méj-

lighet att utveckla nagot som skulle locka mer kunder aret om.
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5.2 Hommanis gard

Hommanis gard ligger pa 6n Vesso 1 Borga skirgard. Hommanis gard ar byged pa
1700-talet och har en lang historia med manga berittelser fran Stefan Lofvings tid. Mil-
jon pa garden ér fin och Vesso ar kint for potatisodlingar, sand och fin natur. (Hom-

manis gard 2011.)

Pa Hommanis gard finns métesutrymmen, tva semesterhus for boende, rékbastu, en
ny bastu och en badtunna framfér bastuavdelningen. Hommanis gard hyr ocksa ut
sina utrymmen for olika fester. Garden dr kdnd for olika mat produkter som tillverkas
pa garden. Dessa ir till exempel marmelad, sylt, saft, senap, hemgjord mjéd och jul-
glogg. I produkterna anvinds inga tillsatsimnen eller konserveringsimnen. Under
sommarmanaderna har garden ett café, Café Lofving som dr 6ppet varje dag. (Hom-

manis gard 2011.)

Moétesutrymmet pa garden har faciliteter £6r 50 personer, 1 nedre vaningen finns bastu
och 36 m? rum fér méten och avkoppling. Semesterhusen pa garden ar Villa Eva och
Villa Brita. Villa Eva dr 120 m? stort och har utrymme f6r 6-12 personer. Semesterhu-
set ar fullt utrustat och det finns tre sovrum, kok, en terrass, bastu, ett rymligt loft och

gratis wlan internet. Villa Brita dr ganska liknande som Villa Eva men lite mindre; 95

m? med utrymme f6r 8 personer. (Hommanas gard 2011.)

Bild 2. Hommanis gards karaktirshus. (Foto av Magnus Andersson.)
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Pa Hommanis gird intervjuades familjeféretagaren Magnus Andersson den 18.10.2011
kl. 10.00. Intervjun dgde rum i huvudbyggnadens matsal. Intervjutillfillet tog cirka 40
minuter, varefter Magnus inledde en snabb rundtur pd garden. Bescket p4 Hommanis

gard var mycket informationsrikt och intressant.

Gardens verksamhet delas in i tva segment. Det forsta omfattar moten, stuguthyrning
och familjefester. Det andra segmentet &r Hommanis produkter. For Hommanis gard
ir motestjansten den viktigaste inom det férsta segmentet, upp till 80 % av omsitt-
ningen kommer fran métestjansten och den resterande 20 % fran familjefester, som-

marcafé och stuguthyrning.

"Och sedan ndr man delar det sa dr viktigaste tjansten motestiansterna, att 80 %o av omséittningen kommer fran motes-
tiinsten, resterande kommer sen frin familjefester, sommarcafé och stugor och sadant. Sé det ar det stirsta.” (Anders-

son, M. 18.10.2011.)

Nir det giller luncher och middagar pa de olika tillstallningarna gors allting sjalv av
dgarna pa garden. Hommands gard dr kint f6r sina tillsatsimnesfria produkter sisom
sylter, geléer, glogg, safter och mjod. Produkternas, det vill siga det andra segmentets

omsdttning i sin tur har nistan blivit storre dn den omsittning motestjansten ger.

Till Magnus huvudsysslor pa garden hor bland annat att skota forsaljningen och admi-
nistrationen, ta emot bestillningar, vara 1 kontakt med leverantérer samt att se till att
gasterna har det bra. Andra sysslor som hor till det dagliga arbetet ar stidning, vir-

mande av bastun och baljan samt etikettering av produkterna.

Eftersom Hommanis ér ett familjeféretag som bestar av Magnus Andersson, samt
hans mamma Brita Andersson, som bérjade med den verksamheten pa garden, sa dr de
endast tva som tar hand om den dagliga verksamheten pd garden. Miangden arbete med
produkterna har blivit sa pass stor och dirmed har Magnus anstillt en person som
hjilp med leveransen av produkterna och lagret. Dessutom far de hjilp under somma-
ren av flickor som bor pa Vesso. Flickorna hjilper till med bland annat stadning och

servering.
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Magnus berittade att hans mamma Brita borjat ar 1996 géra egna syltar, som hon sélde
pa marknader i piltti” burkar. Aret dirpa kontaktade Porvoo Tours Brita och fragade
om hon var intresserad av att ta emot grupper och beritta om gardens historia for
dem. Hon tackade ja, och borjade ta emot kaffegrupper. Nagra ar senare lit Brita bygga
motesfaciliteter och en stuga pa girden. Verksamheten pa Hommanis vixte och Brita
hade som vision att barnen nigon dag skulle ta 6ver. Ar 2006 kom Britas son Magnus
med i spakarna. Magnus arbetade innan pa ett helt annat foretag, men insag vasentlig-
heten i att Hommanis f6rblir ett familjeféretag. Dirmed skedde en generationsvixling,
vilket innebar att Magnus fick ta 6ver gairden med dess verksamhet. Brita bor fortfa-

rande pa garden och skéter om de dagliga sysslorna.

Verksamheten pa garden har utvecklats 1 stor utstrackning fran och med ar 1997, varef-
ter omsattningen vuxit med nastan 100 %. Verksamheten pa Hommanas handlar inte
endast om att skapa vinst, utan det handlar om att halla fastigheterna i skick samt att
halla garden i liv. Det hir handlar egentligen om kulturarbete. Efterfragan pa Homma-
nis produkter har vuxit sa mycket med aren att man varit tvungen att borja samarbeta
med underleverantérer. Onskan har ind4 alltid varit att kunna gora allting sjilv pa gar-

den och nu har man startat ett projekt med att bygga ett eget musteri pa garden.

Gardens café har funnits sedan 2005-2006. Café Lotving finns egentligen till under
sommaren for att erbjuda kunderna nagonting extra. Caféet bescks framst av barnfa-

miljer.

Utmaningarna under alla dessa ar har varit att halla de bada segmenten i skick, vilket
resulterar i att flera gaster besoker garden. Det som har varit mycket positivt for
Hommanis ar att 90 % av besokarna gor ett nytt besok till garden. Till exempel flera av

foretagen har besokt garden flera ganger. En stor utmaning dr, som Magnus

(18.10.2011) uttryckte det:

“att halla allt i perfeket skick, fast man har brittom bela tiden, dr det viktigt att man inte glommer det att det viktigaste

ar anda siutresultatet.”

Nir det giller strategiska beslut var det forsta stora beslutet pa Hommanas gard att

investera 1 moteslokaliteter. Ett annat viktigt strategiskt beslut var generationsvixlingen
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som gick vildigt bra och naturligt, eftersom det endast var Magnus som ville ta 6ver.
Det viktiga hir enligt Magnus dr att verksamheten far fortsitta och att hans mamma far
bo kvar pa garden. Man far inte glomma att det dr frigan om hennes livsverk. Under
Magnus tid har det storsta strategiska beslutet varit att bestimma sig for att bygga ett
musteri pa garden. I och med att manga foéretag kommer till Hommanis gard och
girna vill stanna 6vernatten, har Magnus och Brita funderat pa att 6ppna ett “miniho-
tell” med en- eller tva personers rum. Ett strategiskt beslut var anda att lata bli att inve-
stera 1 “minihotellet”, och i stéllet satsa pa ett eget musteri. I stillet har de pA Homma-
nis ordnat Gvernattningen sa att man i herrgardens 6vre vaning kan Gvernatta i nagot

av de sex tva personers rum.

Nyttan med girdens verksamhet har varit att kunna halla byggnaderna 1 skick. En an-
nan viktig nytta f6r Magnus ar helt enkelt att han far jobba med det han gillar och far

ocksa vara med och géra de stora besluten.

Till gardens samarbetspartners inom turistverksamheten hor olika resebyraer, speciellt
for grupper 1 Ryssland, diremot dr de finska gisterna oftast privatpersoner som kon-
taktar garden direkt. Ibland samarbetar de ocksa med olika programtjinstforetag som
ordnar till exempel olika gruppaktiviteter enligt gasternas 6nskemal. Niar det giller pro-
dukterna dr naturligtvis underleverantorerna de frimsta samarbetspartners. Situationen
kommer pa den fronten att forindras da musteriet pa garden blir klart. Hommanis
produkter kan man fa tag pa i 30-40 affirer inom ring IIl:an, vilket 4r mycket f6r en
liten gard. Dessutom kan man ocksa fa tag pa produkter i Lojo, Hang6 och Rovaniemi.
Affirerna dr alltsa viktiga samarbetspartners. Dessutom har Hommanis under jultiden

en egen liten gloggkiosk 1 gamla stan 1 Borga.

Malgruppen féor Hommanis gard dr medelstora och stora internationella féretag i
Helsingfors. Det ar den malgruppen som marknadsforingen siktar sig pa. Eftersom
verksamheten funnits i ndstan 15 dr sa finns kunderna redan dir och ingen marknads-
foring for privatpersoner beh6vs egentligen. Malgruppen for fester ar de som vill ordna
mindre familjefester; det finns inte kapacitet f6r brollopsfester, eftersom det ofta hand-

lar om en grupp pa 100 personer.
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Marknadsféringen pa Hommanis gard sker huvudsakligen genom gardens hemsida pa
internet. Ett annat bra och gratis marknadsféringssitt ar Facebook . Den viktigaste
marknadsféringskanalen ir word-of-mouth, vilket betyder att de som beséker garden
tor ordet vidare. Hommanis brukar ocksa delta i kongressmassan i Helsingfors. Etiket-
terna pa de olika produkternas flaskor och burkar fungerar som visitkort. Hommanas

logo finns pa etiketten och da kan minniskorna snappa upp och kontakta garden.

Hommanis f6ljer dagens trender genom att erbjuda méteslokaliteter pa sin gard. Att

anpassa sig efter trender handlar om att vara ett steg fore kunden och veta vad kunden

vill ha.

Det kom fram att antalet besokare pa garden dr hogst under sommarmanaderna, men
omsittningsmassigt har det ingen betydelse. Da man talar om foretagsbesok ar topp-
minaderna maj, augusti och september. Den lugnaste tiden pa garden ér fran andra
veckan 1 januari till andra veckan 1 februari, alltsd endast under en ménad per ar. Egent-

ligen idr det aldrig riktigt lugnt, eftersom produkterna medfor mycket arbete.

Turistverksamheten pa Hommanas gard ar viktig huvudsakligen for att kunna halla
husen 1 skick. For produkternas del dr det vildigt viktigt att det ligger en story bakom
det hela. Det ar storyn som kunderna vill ta del av da de képer produkterna eller beso-

ker garden.

Gillande hur herrgarden kommer att se ut om 10-15 ar, verkar det som om mycket
kommer att hinda i girdens framtid. Produktsortimentet kommer att 6ka och riktning-
en for forsiljningen kommer troligtvis att utvidgas till Sverige och Ryssland. Magnus
anser ocksa att det inte ar viktigt att utvidga forsaljningen i resten av Finland, forutom
da kanske Tammerfors och Abo. En framtidsplan fér Hommanis produkter kunde
ocksa vara att gora produkter dt andra féretag, som 1 sin tur far ha sin egen etikett pa
produkten. Dessutom tror Magnus att det kommer att finnas totalt 5 anstillda pa gar-
den; alltsd behover de anstilla 2-3 personer till som hjilp i musteriet, koket, lagret och

transporten.
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5.3 Malmgard

Malmgard ligger 1 Perna, som hor till Lovisa, ungefar 30 kilometer fran Borga. Malm-
gard har en lang och unik historia och har sedan 1614 dgts av slikten Creutz, garden
har dirmed 4gts av 16 min under olika tidsperioder. Ar 1606 férlinade Karl IX 30
hemman i Perna at krigsinkan Catharina Hess von Wichdorff. Garden fick hon av
kungen som kompensation f6r sin mans déd. Senare gifte hon sig med Ernst Creutz

fran Stor-Sarvlaks, vilket betydde att garden blev i hans dgo. (Malmgard 2011.)

Idag sysselsitter sig Malmgard med ekologiskt jordbruk, samt férddlingen av sina flera
ckologiska produkter. Annan verksamhet pa Malmgard ér turism, Slproduktion samt
skogsbruk. Dessutom produceras elektricitet fran den egna forsens kraftverk. Pa gar-
den finns ocksa en gardsbutik var man kan kopa produkterna som producerats pa gar-
den. Till Malmgirds produkter hor bland annat spelt, havre, rag, vete, korn, lantvete,
emmer, drter, mysli, skorpor, bréd, knickebrod, havtornshonung, syltar, geléer och
vindger. Malmgard har ett 6lbryggeri pa garden var det produceras olika dlsorter sisom
Malmgard Dinkel, Malmgird Blond Ale, Huvila Pale Ale, Huvila Joutsen och Huvila
Siideri. (Malmgard 2011.)

Bild 3. Malmgards slott. (Eget foto.)

Intervjutillfillet med Kristina och Johan Creutz dgde rum den 13.10.2011 kl. 9.00 i
slottshuset pa Malmgard och sjilva intervjun varade i en timme. Efter intervjun fort-
satte Johan att beritta om garden i samband med en rundvandring. Forst besoktes den

gamla butiken pa garden, dir Malmgards olika ekologiska produkter fanns att kopa.
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Direfter besoktes vagnmuséet med de till och med 400 ar gamla vagnarna som histar-
na forr i tiden drog efter sig. Sedan fortsatte rundturen till caféet pa garden och daref-
ter till Slbryggeriet. I samma byggnad dir 6lbryggeriet finns, finns ocksd den nya eko-
logiska butiken som fortfarande holl pa att byggas. Rundturen var ocksa mycket in-
formationsrik och intressant da Johan och Kristina berittade om hur allting fungerar

pa garden.

Intervjun med Johan och Kristina Creutz inleddes med frigan om vilken sorts verk-
samhet de har pa Malmgard. Verksamheten har utvecklats mycket med aren. Idag

sammanfattar Kristina och Johan deras verksamhet pa Malmgard som ekoturism.

"Det ena har egentligen gett det andra, det dr en kedjereaktion. Nu i dagens lige, om vi sammanfattar fragan med ett

ord, si dir det vad vi sysslar med négonting som kallas ekoturism.” (Creutz, J. 13.10.2011.)

Det som bildar uttrycket ekoturism ir de olika delarna av verksamheten. Till dessa hor
det ekologiska jordbruket, slottsvisning, bryggeri med pub samt 6lprovning, ett café,
smedjan, gardsbutiken, tridgarden, ponnyridning och foretagsbesck. De olika delarna
stoder varandra och har sina egna intressegrupper, men da en viss grupp kommer for

att se en verksamhet pa garden mirker de att det finns mycket mera att se och uppleva.

Johan ir chef pa garden och eftersom han bott hela sitt liv pa garden och kanner till
slaktens historia, skoter han om guidningarna pa herrgarden. Till Kristinas uppgifter
hor bland annat att skota butiken, samt tillverkandet av alla produkterna som saljs. Jo-
han och Kiristina skéter ocksa om bokforingen och marknadsféringen, gar till exempel
pa olika massor. Ingen dag pa garden ér lika, man far hela tiden lira sig ndgot nytt och
ta itu med saker som man kanske inte har kunskap om. Det handlar om att arbeta med

bade kroppen och huvudet.

Eftersom girden vildigt snabbt kommit upp till stora volymer har Johan och Kiristina
haft méjlighet att anstélla personer som hjilp pa garden. I bryggeriet finns fem perso-
ner anstallda som endast arbetar med 6lverksamheten. Forutom Johan och Kristina

finns det fyra anstillda pa garden, samt smedjan. Johan och Kiristina anser att de dnnu

skulle behova en ytterligare anstilld som hjalp med packandet av produkterna. I den
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nirmaste framtiden kommer det att ske en generationsvixling da Henrik och Fredrik,

Johan och Kristinas soner, far ta 6ver garden.

For 15 ar sedan borjade Johan och Kristina med den ekologiska odlingen. Pa den tiden
visste man inte riktigt om man var pa ritt linje, ekologisk niarmat var nagonting nytt.
Johan och Kristina ar stolta 6ver sin vision, eftersom ekologisk narmat ar valdigt upp-
skattat idag. Fastin de har redan en 15 ars erfarenhet av denna verksambhet, finns det

dnnu en hel del att lira sig om ekologisk odling.

Sjilva turistverksamheten pa giarden bérjade for 8 ar sedan. Da turistgrupper borjade
besoka garden, 6ppnades ocksa butiken dir gisterna kunde képa med sig drter och
mj6l. P4 den tiden sildes endast dessa varor i butiken. Olbryggandet kom till fér unge-
fir tva ar sedan. Denna verksamhet fick sin borjan av en annons i tidningen, som
handlade om en kurs var jordbrukare kunde lira sig att gora sprit och 6l. Johan deltog i

kursen varje veckoslut var han ocksa triffade den nuvarande bryggmastaren. Tillsam-

mans med honom boérjade Johan gora Dinkel 6l. (Creutz, J. 13.10.2011.)

Malmgirds produktutbud har utvecklats genom att lyssna pa kundernas 6nskemal. Jo-
han och Kiristina ville uppfylla kundernas 6nskemal och allt mer produkter borjade
produceras. De har egentligen gjort allting som de haft resurser till att géra och velat
fora vidare de gamla traditionerna som funnits pa garden. Pa detta satt kan de ocksa
bevara garden. Hela verksamheten har flutit vidare vildigt naturligt. Enligt Johan

(13.10.2011) 4r den storsta utmaningen pa garden att:

“kunna forvalta det gamia och ta hansyn till gamla plikter, traditioner, men dndd kunna leva i nutid.”

Garden kunde inte klara sig enbart med jordbruket och dirfér har de olika verksam-
heterna kommit till. Jordbruket ar anda det som ger ett mervirde och det har medvar-
det har skapats genom att férddla de varor man producerar och siljer. Eftersom det
finns sa manga olika delar att skota pa garden, kan det ibland vara svart att skota alla

delarna samtidigt. Gardsverksamheterna ér deras livsstil. (Creutz, J. 13.10.2011.)

De strategiska beslut de varit tvungna att géra pa Malmgird innebir en expandering av

butiken till ett stérre utrymme péd garden. I utrymmen av den nya butiken kommer det
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ocksa att finnas en férpackningsavdelning och ett kok f6r produceringen av sylt, saft
och vinager. Malmgird har idag en malmedveten strategi som innebir att man féradlar
allting som gar att f6ridla av det som finns pa garden. Milet dr att man héjer forad-
lingsnivan for att fa ut ett mervarde. Den ekologiska odlingen ger mervirde eller ocksa
ett battre pris. Alla de olika verksamhetsdelarna himtar en stor nytta for garden, ef-
tersom den ticker kostnader och pa det sitter gér girden levande. Det som de egentli-

gen sysslar med pa Malmgard ar en 6verlevnadsstrategi. (Creutz, J. 13.10.2011.)

Johan och Kristina anser att samarbete ar mycket viktigt. Samarbete och att viaga sam-
arbeta utan att vara ridd f6r konkurrenter dr viktigt. De anser ocksa att odlarna har en
fordel av samarbete. Angaende turistguidningarna samarbetar Malmgird med Porvoo
Tours, fastin Johan och Kristina ocksa sjilv siljer den storsta delen av visningarna pa
garden. Malmgard har dessutom ett strakt samarbete med sina aterférsiljare runtom 1
landet. Aterfijrséljarna av Malmgards produkter finns i Lovisa, Borga, Helsingfors,
Salo, Abo, Tammerfors, Raumo, Kuopio och Kouvola. Aven Lahtis kommer att finnas
pa listan smaningom. Da det galler 6lprodukterna samarbetar Malmgard med Olvi och
dirmed finns Malmgards mellandl till salu i bade K-kedjans- och S-kedjans affirer run-
tom i landet. Dessutom har Malmgard ocksa nagra aterférsiljare 1 USA och Tallinn.
Eftersom Malmgard ocksa har starkdl, exporterar de den starka 6len till utlandet eller
siljer den till alko. Malmgard har en samarbetspartner pa nitet, Makumaku, som siljer
deras produkter. Malmgard funderar pa att bérja med en egen nitverksamhet i framti-
den. Ett annat viktigt samarbete som Malmgard har dr kontakten till gardsdgare 1 Sve-
rige. Av dem har Johan och Kiristina fatt mycket goda rad och hjilp med tanke pa sin

egen verksamhet.

Malgruppen for Malmgard ar egentligen hela allmanheten, eftersom det finns nigon-
ting for alla pa garden. Djupare sett dr det personer som tinker pa sin halsa, uppskattar

ekologiska varden och firskhet. (Creutz, K. 13.10.2011.)

Kristina berittar att den storsta marknadsforingen av Malmgard sker genom word-of-
mouth metoden. Detta innebir att de som besoker garden berittar om garden och dess

verksamhet f6r sina vinner och bekanta. Ordet gar vidare och fler méinniskor bescker
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garden. Kristina och Johan deltar aktivt i olika missor och tillstillningar ddr de visar

upp sina produkter och knyter viktiga kontakter.

Intervjuns sista fraga handlade om hur herrgarden kommer att se ut om 10-15 ar. Jo-
han och Kiristina berittar att deras tva soner Henrik och Fredrik dr valdigt ivriga for att
ta 6ver garden och fora traditionerna vidare. Sénerna har alla méjligheter for att lyckas
och girdens framtid ér i deras hiander. Den personliga ”touchen” idr valdigt viktig och
utan den skulle garden tappa sin charm. Sjilen maste finnas kvar pa garden och ef-

tersom det dr en sliktgard maste man skota om den och bevara den.

5.4 Kullo gard

Kullo gard ligger ungefir 10 kilometer vaster om Borga. Kullo Gards historia stricker
sig anda till 1600-talet, da Gustav den andra Adolf skankte fem hemman at Lydik
Mattson. Garden har varit dgd av nagra olika familjer, men sedan 1910 har garden dgts

av familjen Frankenhaeuser som fortfarande bor pa girden. (Kullo gird 2011.)

Till Kullo girds verksamhet hor idag kladbutiken Butiken pa Landet 1 Kullo och i Fis-
kars, nitbutiken, hotellstugorna ”Smidis och Snickis”, majsodling, skogsbruk och jord-
bruk. I Butiken pa Landet kan man kopa handplockade klader fran till exempel Eng-
land, Skottland, Osterrike och Irland. Kliderna ir av klassisk stil, tidlésa och lediga. P4
Kullo gard hittar man butiken i1 det gamla stallet. Den andra klddaffiren finns i Fiskars
bruk i huset som kallas f6r kardusen. Pa niatbutiken kan man handla franska Gali-
mardtvalar, engelska Truefitt & Hill rakprylar, svenska Lejondolkens textila produkter
samt sydarfrikanska Mustardseed & Moonshine keramikkirl. P4 Kullo odlas ocksa

sockermajs av hég kvalitet som man kan képa fardigt plockad eller ocksa som sjilv-

plock. (Kullo gard 2011.)
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Bild 4. Butiken pa landet pa Kullo gard. (Foto av Jakob Frankenhaeuser.)

Intervjun med Thomas och Peggy Frankenhaeuser pa Kullo gird dgde rum den
9.11.2011 och borjade kl. 15.00 1 en av gardens stugor. Eftersom Kullo gard redan fran
tidigare var bekant f6r skribenterna tyckte de att en rundvandring pa garden inte var
nodvindig. Intervjun var mycket givande och fastin garden var bekant fran tidigare

kom det fram mycket ny information. Intervjun tog ungefar 60 minuter.

Till gardens viktigaste verksamhet hor Butiken pa landet, som ar en kladbutik av hog
kvalitet. I butiken siljs ocksa inredningsartiklar sisom koppar, prydnader och till och
med mobler. Dessutom ar Butiken pa landet en aterforsaljare f6r Deli Delis franska
delikatesser samt Malmgards skorpor och syltar. En del av butikens produkter finns
ocksa att kopa pa gardens nitbutik. En verksamhet som Kullo gard tidigare var kiand
for var jordgubbsodlingen. Idag odlas sockermajs, som man far komma och plocka 1
slutet av sommaren. Fér ungefir tva ar sedan bérjade Kullo gard att erbjuda 6vernatt-
ningsmojligheter i form av tva hotellstugor; Smedens stuga och Snickarbodan. Sme-
dens stuga dr egentligen en svit for tva personer med kok, sovrum, badrum och bastu.
Snickarbodan erbjuder sovplatser f6r fyra personer och ir storleksmassigt lika stor som
Smedens stuga. Peggy och Thomas har dessutom en Butiken pa landet 1 Fiskars som
har fungerat i fem ar. Butiken i Fiskars dr mindre dn den i Kullo, men produkterna ér

samma. (Frankenhaeuser, P. 9.11.2011.)

Till Peggys och Thomas huvudsysslor pa herrgiarden hor att géra inkép, vara i kontakt

med leverantorer, samt andra kontorssysslor. Deras son Jakob skoter om marknadsfo-
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ringssidan, hotellstugorna, nitsidan samt sockermajsodlingen. (Frankenhaeuser, P.
9.11.2011). Thomas ansvarar egentligen f6r hela ekonomin pa garden, och tillsammans

med Jakob skéter de fastighetsverksamheten. (Frankenhaeuser, T. 9.11.2011.)

Forutom Peggy, Thomas och Jakob finns det fem fastanstillda som arbetar 1 butiken.
En av dessa fem arbetar i Fiskars pa heltid, men 1 Fiskars far de hjilp av in-hoppare nu
och da. De resterande fyra arbetar 1 Kullo, varav en skoter om kontoret, medan de

andra arbetar inom forsaljningen. (Frankenhaeuser, T. 9.11.2011.)

Thomas berittade att de ar 1994 borjade med jordgubbsodlingen. Det betydde att det
kom mainniskor fran olika hall f6r att plocka jordgubbar sjalv eller f6r att kdpa tardigt
plockade, pa detta sitt borjade den egentliga turistverksamheten. I samband med jord-
gubbsplockningen 6ppnades ett litet café vid sidan om jordgubbslandet. Nagra ar se-
nare borjade de ocksa med majsodling, som dn idag ir en del av gardens verksamhet.
For tio ar sedan 6ppnades Butiken pa landet, som med aren har vuxit till den storsta
verksamheten pa garden. En annan verksamhet som ocksé ar viktig pa garden ér hus-
uthyrningen f6r heltidsboende. Denna verksamhet har alltid funnits, och som tidigare
nimnts borjade de for nagra ar sedan med hotellstuguthyrning, som ér en Gvernatt-

ningsmojlighet for turister.

For linge sedan var Kullo gard en traditionell spannmalsodlingsgard med jord- och
skogsbruk. Under den tiden beboddes husen pa garden av de anstillda som arbetade
med jord- och skogsbruket. Pa den tiden var det Thomas far som tog hand om garden.

Efter generationsvixlingen ansag Thomas att man kunde ha nagonting mera pa garden.

"Vi tyckte di att si hir ska man inte gora det, utan vi ska ha ndagonting 1ill och sedan kom da smaningom jordgubben
och s hir. Sé birjade vi samtidigt renovera de hir husen och kunde hyra ut dem ocksa.” (Frankenhaeuser, T.

9.11.2011.)

Den nuvarande byggnaden dar Butiken pa landet finns ér ett gammalt stall. Innan buti-
ken kom hyrde Peggy och Thomas ut stallbyggnaden for ett foretag som tryckte skyl-
tar. Eftersom det var en ganska stékig verksamhet tinkte Peggy och Thomas att en
trevligare form av verksamhet kunde vara limpligare med tanke pa stallbyggnaden. D4

bekantade de sig med det svenska konceptet Butiken pa landet, som ir ett franchising
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toretag. For att komma igang ville Peggy och Thomas beséka Butiken pa landet- affi-
rerna i Sverige. De besokte 12 av de davarande 13 affirerna och bekantade sig med
konceptet och fick rad och erfarenhet av de andra butiksidgarna. Som f6ljd av detta
startade de sedan sin egen Butiken pé landet. Fem ar senare expanderade verksamheten
da Fiskars butiken kom till. For att starta hotellstugprojektet renoverades tva stugor pa

garden, som idag erbjuder hogklassigt logi. (Frankenhaeuser, T. 9.11.2011.)

Da det giller utmaningarna som verksamheten himtat med sig berdttar Thomas att
jordgubbsverksamheten var en konkurrensmaissigt svar verksamhet. Det var en valdigt
arbetsdryg verksamhet pa manga omraden, till exempel behévdes en massa anstillda
for att plocka jordgubbarna. Man maste hela tiden anstalla mer och mer plockare, ef-

tersom kunderna allt mer ville képa firdigt plockade jordgubbar.

En utmaning for garden dr att halla alla de 45 husen i skick. Det handlar om att lappa
minst ett tak per ar. (Frankenhaeuser, T. 9.11.2011). Husen pa garden ir f6r Peggy och
Thomas en tillgang, och f6r kunderna en attraktion. Det dr ocksa viktigt att bevara hu-

sen med tanke pa de framtida generationerna. (Frankenhaeuser, P. 9.11.2011.)

Med kladbutiken har utmaningarna diaremot varit att locka kunder till butiken. Ef-
tersom butiken ar pa landet édr det inte sa latt att fa kunderna att hitta fram. Dessutom
har Kullo gard haft problem med trafikministeriet da garden inte fatt sitta ut viganvis-
ningar, for att underlitta kunderna att hitta fram. (Frankenhaeuser, P. 9.11.2011). Lyck-
ligtvis har manga kunder 4nda hittat butiken och idag har de 6ver 7000 stamkunder.
Det dr ocksa kunderna som for ordet vidare om butiken. Butiken pa landet i Kullo har
blivit den storsta av kedjans affiarer, men nu dr utmaningen att hja kundvolymen annu
mer. Speciellt svart dr det vid tiderna med ligkonjunktur. En annan utmaning med bu-
tiken dr att kopa in kliderna, eftersom man maste gora det ett halvt ar innan sdsongen.
Utmaningen ar att kunna uppskatta ritt miangd av produkter och ritt sorts produkter
som kunderna sedan képer. En fordel med kldderna i Butiken pa landet ér att de ar

tidlosa och klassiska, de blir inte ”gamla”. (Frankenhaeuser, T. 9.11.2011.)

Under aren har de pa Kullo gard haft ett antal strategiska beslut att géra. Ett stort be-

slut var att sluta med jordgubbsverksamheten och sedan att borja med butiksverksam-
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heten. Att bygga golfbanan, som idag omger garden, var ett betydande beslut f6r Peggy
och Thomas. Egentligen var det en turistsatsning, som Thomas uttryckte det. Kullo
golf ir ett eget bolag med sin egen férening, men ir en stor samarbetspartner med

Kullo gard. Tillsammans bildar garden och golfen en helhet.

Angaende samarbetspartners si ar den narmaste samarbetspartnern forstas Kullo golf.
Bada partnerna har nytta av varandra och tillsammans bildar de ett turistkoncept. Kun-
derna kanske kommer f6r att spela golf, sedan dter de pa en av restaurangerna pa golf-
klubben, kanske de handlar i pro-shopen dir de képer Butiken pa landets golfklader
och efter besoket pa golfen dker de 6ver till Butiken pa landet och 6vernattar sedan i
en av hotellstugorna. Nir det galler lantbruket samarbetar Kullo gard med Kiala gard.
(Frankenhaeuser, T. 9.11.2011). Det sker ocksa ett samarbete med Malmgard, da
Malmgiards produkter siljs i Butiken pa landet. Naturligtvis sker det ocksa ett samar-
bete med klidleverantorerna. Samarbetet pa marknadsféringssidan sker med
Kauppalehti, Gloria och Fondberg. Det har ordnats nagra champagneprovsmakningar i
butiken och da har Fondberg kommit med sina champagner. Butiken pa landet ér
ocksa med i ”Optiogaalas” modevisning varje ar. Kullo gard samarbetar egentligen inte
sa mycket med turistbyraer, eftersom den sorts stora turistgrupper inte ar malgruppen

tor garden. (Frankenhaeuser, P. 9.11.2011.)

Malgruppen for Butiken pa landet dr personer 6ver 30 dr, oftast forstas lite dldre. Det
finns ocksa unga kunder som kommer for att képa klassiska klader i butiken. Malgrup-
pen for hotellstugorna ir dnda bredare. Det handlar om bade unga och ildre manni-
skor som kanske firar sina bréllopsdagar, eller helt enkelt vill komma ut pa landet och

koppla av. En viktig malgrupp for hotellstugverksamheten ér golfare. (Frankenhaeuser,

T.9.11.2011))

Da det galler marknadsforingskanaler berattade Thomas att den viktigaste kanalen
word-of-mouth metoden, alltsa att kunderna berittar vidare om sina goda erfarenheter
pa garden. En annan mycket viktig metod ar direktmarknadstéringsmetoden med di-
rektpostning. Kunderna far hem ett slutet brev om nyheter eller hindelser i Butiken pa
landet. Det har visat sig vara ett ypperligt sitt att na malgrupperna. Ett marknadsfo-

ringssatt f6r Kullo gard dr ocksa tidningsannonsering. De viktigaste tidningarna for

54



annonsering dr Helsingin Sanomat, Kauppalehti, Gloria, Hufvudstadsbladet och de
lokala tidningarna. For tio ar sedan, da butiken skulle 6ppna, delade Peggy och Tho-
mas ut flyers i Helsingfors. Dessutom har de f6rsékt med marknadsforing i radio och
TV, dock utan storre framgang. Pegey och Thomas har ocksa testat pa massreklam, 1
form av e-postutskick, men de anser att detta inte ar den riktiga malgruppen for gar-

den.

Butiken pa landet vill erbjuda sidana produkter som inte finns tillgingliga i andra klid-
butiker i Finland. Egentligen vill de inte f6lja med de stora modetrenderna, de vill skilja

sig fran andra med sin egen klassiska och tidl6sa stil.

Fordelarna med butiksverksamheten pa Kullo gard ar att det dr den absolut storsta
verksamheten ekonomiskt sett. Forr kunde man klara sig med jordbruksverksamheten,
men idag dr man beroende av andra aktiviteter for att halla garden 1 liv. Det dr s att
det dr l6nsammare att kopa och silja dn att producera sjilv. Peggy och Thomas tycker
att det ocksa ar en fordel att fa arbeta thop, och forstis ar det ocksa en kort vig till ar-
betet. Eftersom butiken dr 6ppen varje dag betyder det att det inte blir mycket fritid f6r
Thomas och Peggy. For att kunna koppla av behover de ofta resa bort fran garden,

vilket de ser som en nackdel, eftersom de bor pé en vacker gard.

Det kom fram att Peggy och Thomas har funderat pa manga nya intressanta verksam-
heter till girden. Gérden i sig kommer att se ut som den gor idag, men det kommer
troligtvis att finnas nagon ny byggnad som passar i gairdens miljo. Affarsverksamheten
kommer troligtvis att utvecklas med en lokalmatsbutik och inredningsbutik. Dessutom
kommer det sikerligen att finnas fler hotellstugor och kanske en restaurang och ett
konferensutrymme. Det kan till och med finnas en marina si att kunderna kan komma
tor att handla eller golfa med bat. Nagot hotell kommer aldrig att komma till eftersom
man dd maste ha sa manga rum, vilket inte skulle passa in pa herrgarden. Fastin man

utvecklar garden hela tiden, maste herrgardens sjil bevaras.

55



5.5 Jamforelse av fallstudiernas resultat

I detta kapitel behandlas de olika fallens likheter och olikheter. Hir beskrivs jamforel-
ser mellan de undersékta herrgardarnas verksamheter. Detta kapitel ger svar pa delpro-

blemets fragor som nimndes i problemdiskussionen.

Alla herrgardar som undersokts idkar turistverksamhet i ndgon form. Dessa verksam-
heter skiljer sig anda fran varandra pa olika satt, vilket varit intressant att ta del av 1
denna undersékning. En traditionell verksamhet som idkas dn idag pa tre av de fyra
herrgardarna dr jordbruk. Endast Hommanis gard skiljer sig angiaende denna verksam-
het fran de andra. Jordbruket har alltid varit valdigt viktigt pa gardarna, men idag skulle
Kiala gard, Kullo giard och Malmgird inte klara sig enbart med jordbrukets inkomster.
Dirmed har dgarna pa gardarna gett sig in pa turistverksamhet i olika former. Pa Kiala
gard, Malmgard och Hommanis gard har man {6ljt dagens trend med att kunna er-
bjuda motestjanster for foretag. Motesverksamheten pa girdarna dr en viktig del av
hela verksamheten och dr ocksa mycket populir bland de olika féretagen. Kiala gard
skiljer sig fran Malmgard och Hommanis gard eftersom motestjansterna skots av ett
skiljt cateringforetag pa Kiala gard. Cateringforetaget pa Kiala gard skoter ocksa om
alla fester som ordnas péd garden. Ordnandet av fester och méten ar Kiala gards viktig-
aste verksamhet. P4 Hommanis gard ordnas det ocksa mindre familjefester, men mo-
tesverksamheten ar indéd en betydligt viktigare verksamhet. En tilliggstjanst som alla
herrgardar erbjuder ér kaffeservering. Pa Kullo gard dr kaffeserveringen endast tillging-
lig f6r kunder som handlar i butiken, medan Hommanis gard har ett sommarcafé och

Malmgard och Kiala gird serverar kaffe pa bestillning.

De herrgardar som erbjuder 6vernattningsmoéjligheter for gister ar Kullo gard och
Hommanis gard. Detta ir en virdeh6jande tjanst pd dessa herrgirdar och pa det sittet
har de en konkurrenstérdel. For Kullo gard och Hommanas gard har 6vernattnings-
tjansten varit en viktig atgird och ir idag en mycket uppskattad tjanst av kunderna.
Malmgird och Kiala gird har ocksd funderat pa att borja erbjuda Gvernattningsmaojlig-

heter.

En annan form av turistverksamhet pa Malmgard och Kiala gard ir guidning pa gar-

den. Malmgard skoter sjilv gardsvisningarna, medan Kiala gard har en samarbetspart-
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ner som skéter det hela f6r de amerikanska turisterna som besoker garden under som-

maren. Kullo gird och Hommanis gard har inte intresse for en siadan verksambhet.

Alla de fyra herrgardarna sysslar med forsaljning av produkter i nagon grad. Malmgard
och Hommanis gard lagger stor vikt pa sina produkter och produkterna har utvecklats
till en stor del av gardarnas verksamhet. Kullo gard 1 sin tur siljer majs, samt inkdpta
varor i sin gardsbutik. Butiken pa landet dr Kullo gards storsta verksamhet. Kiala gard
sysslar med hof6rsiljning som en biverksamhet pa garden. For tio ar sedan fanns det
en ekologisk butik pa Kiala gard, men eftersom det inte pa den tiden fanns efterfrigan
pa dessa produkter beslét de att sluta den verksamheten. Malmgard och Hommanis
gard utvecklar sina produkter stindigt och har manga édterforsiljare av produkterna.

Det dr produkterna som ar deras varumarke.

Samarbete dr viktigt for alla herrgardar. Samarbetet pa herrgardarna sker i olika former.
Till exempel har Malmgard och Hommanis gard sina aterforsiljare som viktiga samar-
betspartners, medan Kullo gard starkt samarbetar med sina leverantorer och Kullo
golf. Kiala gird har cateringforetaget Cabriole som sin storsta samarbetspartner. Dess-
utom sker ett samarbete ocksa mellan en del gardar. Kullo giard samarbetar med Malm-
gard da de siljer Malmgards produkter i sin butik. Kullo gard samarbetar ocksd med
Kiala gird pa jordbrukssidan. Tidigare samarbetade Kullo giard ocksda med Hommanis

gard dd Hommanis produkter fanns 1 Butiken pa landet {61 forséljning.

Gillande marknadsforing kom det fram att den viktigaste formen for alla herrgardarna
ar word-of-mouth metoden, vilket innebir att kunderna berittar om sina goda upple-
velser pa garden vidare for sina vanner och bekanta; pa det sittet far gardarna gratis
marknadsforing. Angiaende andra marknadsforingsmetoder ar Kullo gard den enda av
de fyra herrgardarna som aktivt annonserar samt skickar brev i form av direktpostning
at sina kunder. De 6vriga gardarna marknadsfor sig framst via sina nétsidor. Dessutom
deltar Kullo giard, Hommanis gard och Malmgard aktivt pa olika missor och skapar

dirmed synlighet.

Den stora nyttan med turistverksamheterna pa herrgardarna dr att med hjilp av de in-

komster som de olika turistverksamheterna bringar, kunna ticka kostnader och fram-

57



torallt kunna hélla herrgirdarna i liv. Nyttan med turistverksamheten ér lika viktig f6r

alla herrgardsigare, de vill att herrgardarna lever vidare.

Tabell 2: Matris som visar jamforelsen av herrgardarnas verksamheter.

Kiala gard Hommanis Malmgard Kullo gard
gard
Jordbruk ja nej ja ja
Moétesverksamhet ja ja ja nej
Kaffeservering ja ja ja ja
Overnattning nej ja nej ja
Guidningar ja nej ja nej
Produkter ja ja ja ja
Gardsbutik nej nej ja ja

5.6 Utvecklingsforslag

I detta kapitel ger skribenterna sina egna utvecklingsforslag till herrgardarna angaende
deras verksamhet. Aven om herrgirdarna utvecklar sig stindigt och har sina egna pla-
ner, ir foljande forslag skribenternas egna dsikter om vad som skulle vara bra att ut-

veckla. Varje herrgard behandlas skiljt for sig, men slutligen ges utvecklingsforslag ge-

mensamt for alla herrgardar.

Ett utvecklingsforslag f6r Kiala gard kunde vara att utveckla 6vernattningsméjligheter
for gasterna som besoker garden. Eftersom det aktivt ordnas stora fester och foretags-
besok pa Kiala gard kunde det finnas stor efterfragan pa att dven kunna Gvernatta pa
garden. Vissa gister kommer lingre ifran och det skulle vara mycket behindigare f6r
dem att kunna dvernatta pa samma stille. P4 sommaren kunde brudparen fira sin brol-
lopsnatt pa den vackra girden. Rummen i karaktirshuset kunde inredas till fina sviter i
herrgardsstil. Nar det galler samarbete kunde Kiala gard ha nytta av till exempel
Porvoo Tours, som i sin tur kunde ordna utflykter f6r finska gister till Kiala gard.
Porvoo Tours kunde hjilpa till att jimna ut kundstrommen 6ver hela édret, for tillfallet
kommer grupperna till Kiala gard frimst under sommarmaénaderna. Da kunde Kiala
gard fa besok av finska turistgrupper dven pa vintern, som dr den lugnaste tiden pa
aret. Program for grupperna pa Kiala gard under vintern kunde vara att en guide for
gisterna pa en rundvandring och samtidigt berittar intressanta historier om livet pa

garden forr i tiden.
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Ett utvecklingsférslag f6r Hommanis gard kunde vara att utveckla 6vernattningsméj-
ligheter till flera mindre rum. Eftersom de flesta av de som beséker garden dr féretags
gister, skulle det vara behdndigare och trevligare f6r dessa gister att kunna Gvernatta i
varsitt rum. For dessa 6vernattningsrum skulle man inte behova bygga till hus, utan de
kunde placeras i 6vre viningen av karaktirshuset pa garden. Det skulle inte vara fragan
om en stor investering, men sikert en mycket l6nsam investering. Eftersom Homma-
nis produkter stindigt utvecklas och efterfragan blir storre, kunde det vara viktigt att
satsa pa musteriet och didrmed halla produkterna inom familjeféretaget. Det kanske
kriver nagra extra anstillda till gairden, men da skulle produktionen och varumairket

folja gardens traditioner.

For Malmgirds del kunde ett utvecklingsforslag vara att halla caféet 6ppet f6r alla med
samma Oppethéllningstider som butiken pa garden. Da skulle gisterna spendera en lite
lingre tid pa garden och kanske ocksa dta lunch pa caféet. Nir det giller att transpor-
tera produkterna till andra féretag, kunde Johan och Kristina ge ansvaret till nagon av
de anstallda pa girden. Pa detta satt skulle Johan och Kristina ha mer tid att skota sa-

kerna som hinder pa giarden och spendera mera tid med gisterna som beséker garden.

Kullo gard har ocksia manga framtidsplaner f6r garden. Peggys och Thomas idé om en
lokalmatsbutik till garden, later som en valdigt bra investering. Butiken kunde finnas i
det nuvarande barhusets nedre vaning pa garden. I butiken skulle det finnas finsk nir-
mat till salu. Det kunde vara till exempel Kullo girds egen majs, Malmgards bréd och
mjol, Hommanais syltar, Kiala girds vete och dylika produkter. Ett annat utvecklings-
forslag dr att barhusets 6vre vaning kunde goras om till ett métesutrymme f6r fore-
tagsbesok. Da skulle det forstis vara bra att renovera nagra hus pa garden och gora
hotellstugor av dem. Konferensgasterna kunde tillbringa sin tid pa garden och sedan
Overnatta 1 hotellstugorna. Det skulle vara bra att ha en frukostbuffé for gisterna som
overnattar. Kullo gard har en férdel med att ha motorvigen si nara garden, det dr en-

kelt for foretagsgisterna fran till exempel Helsingfors att ta sig till garden.

Ett utvecklingsforslag f6r alla herrgardar tillsammans kunde vara att samarbeta med
varandra gillande marknadsféringen av herrgardarna i Ostra Nyland. Detta samarbete

kunde ske genom att till exempel pa resemassan i Helsingfors ha ett gemensamt stand
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var alla herrgardar kunde marknadsféra herrgardsturismen i Ostra Nyland som helhet.

Dessutom kunde varje herrgard marknadsféra sin egen verksamhet.

Marknadsféringen av herrgardsturismen kunde ocksa ske i form av ett evenemang,
som kunde ordnas pa Kiala gard, dir alla herrgardar skulle delta med sina egna produk-
ter. Evenemanget skulle planeras tillsammans av herrgardsiagarna fran de fyra herrgar-
darna. Evenemanget kunde arrangeras pa Kiala gird, eftersom garden har ett centralt
lige med tanke pa alla herrgardar. Di skulle Cabriole ansvara f6r cocktailbuffé pa eve-
nemanget, var ingredienserna skulle besta av produkter fran alla herrgardar. Dessutom
skulle besckarna fa smaka pa Malmgards 6lsorter, Hommanis safter och sylt och be-
kanta sig med Kullo gards klader frin Butiken pa landet. Bes6karna kunde forstas
ocksa kopa herrgardarnas olika produkter. Herrgardarna kunde ocksa presentera sina
motes- och Gvernattningstjanster. Pa evenemanget skulle herrgardsigarna beritta om
sina gardar for besokarna samt dela ut eventuella broschyrer. Evenemanget kunde ord-
nas pa sommaren, om vidret tillater kunde allting ske utomhus. Evenemanget ér en
mojlighet for herrgardsidgarna att komma i narmare kontakt med varandra och kunder-
na. Aven andra herrgardar inom Ostra Nyland kunde delta. Det skulle vara frigan om
ett gratis evenemang som ar Oppet for alla. Marknadsféringen av evenemanget skulle
planeras tillsammans och kunde ske till exempel genom annonsering i Uusimaa, Vartti
och Borgibladet, reklam om evenemanget pa herrgardarnas egna nitsidor och genom

att gora en flyer om evenemanget, som skulle delas ut pa de olika herrgardarna.

Det som ir nimnvirt angiende motesverksamhet ér att alla herrgardar i Ostra Nylands
omrade kommer i den nirmaste framtiden att fd en stor konkurrent. Konstfabriken pa
vastra sidan av astranden i Borga kommer att 6ppna sina dorrar f6r motesverksamhet 1
stor omfattning. Konstfabriken kommer att bli ett attraktivt motescentrum, var féretag
kan ordna bade sma- och storskaliga méten. Darfor dr det viktigt f6r herrgardarna som
erbjuder motestjanster att ta denna forandring 1 hinsyn. Herrgardarna borde satsa pa
marknadsféringen av sina egna motestjanster och forséka behalla en god kontakt med

sina konferenskunder.
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6 Slutdiskussion

Slutdiskussionen behandlar skribenternas dsikter om lirdomsprovets gang. Hir besk-
rivs hur undersékningsprocessen 16pt och vilka utmaningarna har varit med denna
undersokning samt hur problemfragorna i undersékningen besvarats. Till en bérjan
beskrivs det som har gatt bra och sedan det som skribenterna anser varit svarare med

arbetet.

Skribenterna anser att amnet for lirdomsprovet har varit vildigt inspirerande. Skriben-
terna har haft motivation att utfora de olika processerna som arbetet medfort. Att ar-
beta som par med lirdomsprovet har varit positivt och hela processen har 16pt pro-
blemfritt. Skribenterna anser att lirdomsprovet ar lyckat och de olika delarna bildar en
helhet. Alla delar i lirdomsprovet har skribenterna gjort ambitiost for att uppna de
onskade resultaten med lirdomsprovet. Teorin och empirin i arbetet hinger ihop och

stoder varandra.

Det som ocksa varit positivt ar att skribenterna fatt tag pa de ratta nyckelpersonerna
for intervjuerna. Skribenterna ar ocksa vildigt tacksamma 6ver att de blivit sa vinligt
mottagna av herrgirdsidgarna. Intervjuerna fick bandas in med bandspelare, vilket un-
derlittat transkriberingen och analyseringen av arbetet och medfért ett gott resultat.
Skribenterna har behandlat de olika fallen objektivt och neutralt vid analyseringen av

resultaten, for att uppna en reliabel och valid undersokning.

Det som varit svarare med lirdomsprovet har varit att hitta relevanta killor f6r teoride-
len, speciellt angiaende herrgardsturismen i Finland. Det har heller inte gjorts tidigare
forskningar kring dmnet, sa s6kandet av information har varit tidskrdivande. Att folja
tidtabellen har inte alltid varit sa litt och darfor har lirdomsprovsprocessen tagit lingre
tid 4n skribenterna i bérjan uppskattat. Problem med tidtabellen uppstod pa grund av
att skribenterna arbetade vid sidan om lirdomsprovsprocessen och en utmaning var
dirmed att hitta gemensam tid f6r lirdomsprovet. Eftersom dmnet i lirdomsprovet ar

brett, var det inte sa litt att avgrinsa arbetet 1 borjan.
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Avslutningsvis dr skribenterna mycket néjda med hela arbetet och hela lirdomsprov-
sprocessen har varit mycket lirdomsrik och givande. Skribenterna anser att syftet med
lirdomsprovet uppnitts och att de fatt svar pa problemfrigorna i lirdomsprovet. Hu-
vudproblemfrigorna var att fa svar pa varfor herrgardsigarna valt att borja med turist-
verksambhet, hur de utvecklat idén i verkligheten, pa vilket sitt turistverksamheten ar
viktig f6r herrgardsidgarna samt vilka utmaningarna varit under utvecklingsprocessen av

turistverksamheten.

I undersokningen av dessa fallstudier kom det fram att herrgardsigarna varit tvungna
att bérja med nagon slags turistverksamhet f6r att kunna halla herrgarden i liv. Bygg-
naderna maste stindigt renoveras och det finns inte mojlighet till detta med endast in-
komster fran jordbruk. Varje herrgard har borjat med nagon verksamhet som tilltalar
dem och stindigt utvecklat sin verksamhet genom att lyssna pa kundernas onskemal.
Alla herrgardar har haft olika utmaningar med sina verksamheter. Det handlar huvud-
sakligen om att vaga ta risker och vara i ritt tid med sin produkt eller tjanst. En utma-

ning ar att kunna bevara de gamla traditionerna och samtidigt leva i nutid.

Delproblemfragorna i undersokningen behandlar fragor angaende hur de olika verk-
samheterna skiljer sig fran varandra, vilken nytta verksamheterna bringar, herrgirdarnas
samarbetspartners samt marknadsforingskanaler. De huvudsakliga skillnaderna mellan
de fyra herrgardarnas verksamheter ar att Kiala gard sysslar huvudsakligen med cate-
ringverksamhet medan man pa Hommanis gird ordnar méten, fester och dvernattning
och samtidigt satsar pa produkterna. Malmgird sysslar med ekoturism som bildas av
ekologiska produkter, 6lbryggeri, métesfaciliteter samt gardsvisningar, medan Kullo
gard 1 sin tur sdljer klader i Butiken pa landet-affarerna och sysslar med hotellstugverk-
samhet samt sockermajsodling. Dessa verksamheter pd herrgiardarna skapar mervarde
for varje gard. Alla herrgardar anser att samarbete ér viktigt och samarbetet sker i olika
former. Vissa herrgiardar samarbetar med varandra och andra viktiga samarbetspartners
tor herrgardarna ér till exempel aterforsiljare och leverantérer. Den viktigaste formen
gillande marknadsforing ar for herrgardarna word-of-mouth metoden. Andra mark-
nadsforingsmetoder som herrgardarna anvinder ar exempelvis annonsering, direkt

marknadsféring, gardarnas hemsidor pa nitet samt deltagande pa missor.
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Detta lirdomsprov far ocksd anvindas som botten fOr fortsatta studier kring dmnet.
En fortsatt forskning kring amnet kunde till exempel koncentreras pa samarbete mellan
olika herrgardar och dirmed kunde man forska i hur herrgirdar kunde utveckla samar-

betet med varandra.
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Bilagor

Bilaga 1: Intervjufragor.

A A

8.
9.

. Vilken sorts verksamhet har ni hér pa garden?

Vilka ér dina huvudsysslor pa herrgarden?

Hur manga anstallda har ni?

Hur linge har ni sysslat med denna verksamhet?
Kunde ni beritta om hur allting bérjade?
Varfor borjade ni med just denna verksamhet?

Beritta om hur verksamheten utvecklats med aren?

Beritta om utmaningarna ni haft under aren?

Vilka strategiska beslut har ni varit tvungna att géra?

10. Vilken nytta har verksamheten bringat? Vad stravar ni efter med verksamheten?

11. Har ni samarbetspartners och vilka dr de?

12. Beratta om hur samarbetet sker?

13. Vilken idr er malgrupp och varfoér?

14. Vilka marknadsfoéringsmetoder/kanaler anvinder ni er av och varfor?

15. Hur har ni masta anpassa er till olika trender inom turistresandet?

16. Beritta om fordelar respektive nackdelar med er turistverksamhet?

17. Pa vilket sitt dr turistverksamheten viktig for er herrgard?

18. Hur tror du herrgarden ser ut om 10-15 ar?
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Bilaga 2:
Intervju med Mikael Jensen, VD, pa Kiala gard 5.10.11 kl. 15-16.30

1. Vilken sorts verksamhet har ni hir pa garden?

Jo, nd men alltsa vi har jordbruk som dr pa det viset storst dnda sdaddr omsdttningsmdssigt i
varje fall pa sjilva garden. Och sen har vi skogsbruk dd forstds och sen den hair catering verk-
sambeten och bostadsuthyrning ocksd, vad de gdller nagra bostider. Det dr nu vl det som vi

har bar jo.

2. Vilka dr dina huvudsysslor pa herrgirden?

Nd mina buvudsyssior dar liksom att planera, planera men det ar nu mest jordbrufket som vi
Pplanerar da, och skogsbruket. Och sen fastighetsskitsel och att se till att allting dr i skick.
Att det dr nu sikert liksom det som dr nu viktigast for min del. Sen om ni vill ha mer om
turismen sd dd dr det nog Irmeli som skoter om den biten, att jag har hemskt lite att gira
med det.

3. Hur manga anstillda har ni?

V7 har ju bara det dr jag plus Pekka som ar heltidsanstillda, sen har vi Robert som dr fran
maj, eller halva april till november, och vi skiter om jordbruket saddr fysiskt. Sen bar ju Ja-
kob har ju hoppat in lite ibland ndr det har varit riktigt brottom. Och ndsta dr tinker vi ta
en praktikant dnnu for att det var lite mycket jobb forra sasongen. Men sen att hur mycket
cateringen har anstillda sa de mast ni nog fraga Irmeli, ndagon gang sa hon att de har 10 men
det varierar pd den ddr branschen och sa har de hemskt nycket inboppare att ndr det dr stora
grupper sa far de mycket nya anstillda. Och sen ndr man tinker pd deras verksambet sd vi
har toppen perioderna helt lika med dom att deras de hir utlindska turisterna borjar komma
Z maj och sen juli, angusti avstutar toppmanaderna. Och sen alla brollop och sdadant som bor-
Jar i maj och nu har vi nagot brillop annu ndsta veckoslut eller sen foljande. Sedan dr det
ganska lugnt, men sen vid jultiden dr det ju forstas lillajulsfester, men sen pa vintern dr det ju
ganska low-season for dem, sd de har sikert en massa inhoppare pa sommaren, miist de ha.

4. Hur linge har ni sysslat med denna verksamhet?

5. Kunde ni beritta om hur allting boérjade?

Helt kort si jordbruket har ju varit hir redan hundratals ar sa att dar ar inte sa mycket som
har birjat. Men sen den dér catering verksambeten kanske sa det har nog birjat da pa 90-
talet med den hér kitthutiken egentligen, att brinneriet stod tomt och da ville man ha nagon-
ting dar. Och sd lagade man, det var café dar i kdllaren forst i borjan och butik dar var ko-
ket dr nu. Och galleriet var dir uppe med konstutstallningar och sadant. Frin det har det ut-
vecklats sa har det liksom blivit sa att nu dr det bara bestillnings catering. Och festsalen dir
uppe i huset har varit i lagom daligt skick, men det renoverades for 10 ar sedan hade de ma-
lat och lagat golvet om pa nytt, eller bara ytorna egentligen. Sa blev det och se smyggare ut och
sedan borjade man hyra ut det for fester.
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6.

10.

11.

Varfor borjade ni med just denna verksamhet?

V77 borjade med café och galleri och med det hér har det visat sig att det ar kostnadseffektivare
och sen passar det battre for Cabriole antagligen att ha det sa har. Att de har ju inte velat ha
café har dppet hela tiden, vi dr ju dnda sa mycket avsides hir pa Kiala, "hopp-in” kunder

kommer inte sa dar bara. Pa det viset dr det battre sa hér med bestéllnings verksambet.

Beritta om hur verksamheten utvecklats med aren?

Beritta om utmaningarna ni haft under iren?

Helt dirligt sagt sa har det [Gpt pa ganska bra under den tiden som jag har varit har. Sa i
birjan var det sikert ganska svart att komma igang, eftersom det var sa manga som ville
komma och titta till garden. Sen har det ju varit det problemet att intresset har varit samre
emellan och besvdrligt ndr vi siutade med att ha allting dppet hér sa var det ganska mycket
trafik och folk var sura att varfor dr det inte dppet.

Man ska inte dndra sa mycket nér man har birjat med nagonting liksom att trappa av tycks
vara svart. Sedan om man vill ha mera kunder sa dr det bara att marknadsfora, med mark-
nadsforing far man ju folk att bli intresserade pa nytt. Sedan nér man haller pa att stinga for
sdsongen sd vill man ju inte satsa pa marknadsforing for att "vi dr stingda”.

Vilka strategiska beslut har ni varit tvungna att goéra?

Det stirsta besiutet har nog varit att renovera och att birja med gardsturismen da i borjan,
men sen har det nu varit ganska enkelt att se att café- och butikverksambeten inte lonar sig.
Skulle man satsa mycket mera pa det, sa skulle det sikert ga bra, men det har vi inte velat
gora. Fran gardens synvinkel dr det enkelt att arbeta med bra catering och bestdllningar. Det
dr ett stort beslut som vi har gjort.

Bifraga: Skulle garden klara sig bara med hjilp av jordbruket (utan tur-
ismen)?

Det dir en svdr fraga pa det viset, nar vi har fitt renovera sa mycket har och det har kostat
massor att betala den biten bort sa endast med jordbruket skulle det inte ga. Nu mera skulle
man aldrig bygga sadana hdr karaktarshus med pengarna fran jordbrufket. Men nu ndr vi
har turismen hdr sa hjalper det ju till att halla husen i skick.

Vilken nytta har verksamheten bringat? Vad striavar ni efter med verk-
samheten?
Den ekonomiska nyttan har tillbringat att man kan halla husen i skick.

Har ni samarbetspartners och vilka ir de?
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12.

13.

14.

Cabriole, och de har sedan sina samarbetspartners dd de ordnar sina fester med till exempel
band och sddant, som jag inte vet sa mycket om for jag dr inte aktivt med i den delen. Det
mesta som fragas mig ar lov till fyrverkeri och sadant. Det mdste ni nog tala om med Irmeli.
Att sen annars, med jordbruket sa samarbetar vi med Kullo gard och vissa andra som inte
har med turism att gora. Tidigare da nar de har amerikanerna birjade komma sa hade man
gardsturism pa det viset att man hade traktor och slapvagn, man tog gasterna pa slkipvagnen
och kdrde runt och tittade pd djur da. Nu dr det ju inte sa roligt att kira runt och se pa vete
ndr det vdxer, men att da ndr det fanns djur sa var det ju intressant.

Beritta om hur samarbetet sker?

Samarbetet mellan oss och Irmeli pa Cabriole sker sa att de berdttar dt oss hur mycket det
kommer folk och ocksd om alla sadana har problem som uppstar att om det till exempel inte
kommer vatten fran kranen eller om avloppet inte drar eller sadana bar praktiska saker.
Ibland kan det vara nago stirre saker att golven birjar vara lite slitna, att man mdste slipa
golven, eller mala nagonting och fixa, sadant ar det nu en hel del. Men annars behiver vi inte
blanda oss in, att de dr jitte duktiga, flyttar bord och allt det dér. For det har vi inte heller
mdjlighet att gora med det ginget vi har, absolut inte. De pa Cabriole byter lampor och gir en
massa saker, som egentligen antagligen skulle hora till oss men att de har varit sa linge hir
sd de kdnner till allt.

Vilken ir er malgrupp och varfor?

Med jordbrufket sa har vi inte egentligen ndagon malgrupp att vi producerar ju, vi dr narprodu-
center, sd att vi producerar och sdljer vara varor. De enda som dr lite dr sa dar ho odlingen for
dd miste vi ju lite markdansfora oss och vara lite framme. Forra vintern lagade vi ocksd ved
som vi ska salja, de sadant som vi siljer. Men sedan spannmals forsaliningen ar ganska en-
kelt for de finns ungefar fem kipare i Finland sa man ringer till demr och kollar priset. Sedan
sdger man bara att kom och hamta. V'i har nog grundat ett bolag ocksd att skulle kunna
exportera sjdlva ocksa, men att det dr en helt annan historia.

Malgruppen om talar om fester och brillop sa det dr ju egentligen alla. Att vi har nu gjort en
sddan ddr Facebook sida for garden, och ddr var malgruppen just mest med tanke pa brollop
sd var det nu fran 24 dr till 40 dr singel, som de far den hér lilla reklamen vid sidan.

Sedan dr ju de amerikanska turisterna en nycket viktig malgrupp for oss. Det finns en firma
i Helsingfors som skiter om dem, de bér batarna och siljer de hir dagsturerna da dér pa ba-
ten och det dr via dem de amerikanska turisterna kommer till oss. Men detta dr en sadan
samarbetspartner som Lrmeli sikert kan berdtta mer om. Jag brukar nog triffa dem saddr en
gang per ar och lite diskutera, men att annars sa skoter de (Cabriole) om det dar, Irmeli hal-
ler den dagliga kontakten. Det dr for att de lagar maten och de vet precis hur de vill ha det, sa
jag ska inte blanda mig dar.

Vilka marknadsforingsmetoder/kanaler anvinder ni er av och varfor?

Facebook dr helt nytt for oss och sedan dr det hemsidan dr sadant som vi har gjort och sedan
dr vi med i ndgra av Fonectas kataloger, men de dr jdttedyra. Sa det dar nu egentligen det
enda. Sen ndgon reklam gor vi ju inte. Det dr kdnns ju som att somrarna dr helt bokade och
lillajulsfesterna, den tiden dr ganska bokad, sedan dr oktober en ganska lugn och januar,
Sfebruari, mars dr det ganska lugnt. Att dér skulle man kunna forsoka, men att jag har talat
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15.

16.

17.

18.

med Lrmeli och hon tycker att man miste nog ha en lite lugnare period for under den hektiska
tiden dr det sa jattemycket. Och sen ndr de ju inte dr helt varje dag, sa kan de ju inte ha
ndgra fastanstallda pa det viset, att da borde det vara belt fullt igen.

Hur har ni masta anpassa er till olika trender inom turistresandet?

Vi pratade ju om eko butiken och di vi hade den var det ju inte “in” da nér var vi inne”
men nu dr det in med eko, men nu dr vi “ute”. Men jag tror inte att vi birjar med den nu
inte for att pa nagot vis sd man borde sen satsa jittemycket pa det och vara sdddr jitte entusi-
astisk och verkligen satsa pa det. Men vi har inte riktigt saddr resurser att det tar sa, vi har
sd mycket annat har att gora.

Beritta om fordelar respektive nackdelar med er turistverksamhet?

Du bor ju sjilv hir och...

Jo, alltsi det dr fordelarna ju forstds de ekonomiska da att fi anvinda byggnaderna och fa lite
hyresinkomster och sa hdr. Sen dr det forstas en nackdel ndr man har en massa trafik och
man mdste fakliskt fixa och skita om det hér. Men som helbet dr det jattepositivt och oftast
sd tycker man att ndr det dr provat omrdde att man liksom tar folk hem till sig, men att om
man Sedan tinker pa sadana herrgardar lite lingre tillbaka sa har det egentligen aldrig varit
sa hdr privat som det ar nu, fast det springer folk har. Kanske da fore den hir turismen bor-
Jade har och man hade stingt sa da var det riktigt privat men sen om man tanker just sa déar
pa glanstiden, da nar allting bygedes, nér jordbruket var lonsamt och det jobbade en massa
Jfolk sa inte var det ju sa privat da. I berrgdrden sa bodde ju forutom dgaren, pigor och annat
Jfolk sa, en massa folk runtombkring. Att jag ser det nog inte som ett problem, ntan det dir
bara positivt.

Pa vilket sétt dr turistverksamheten viktig for er herrgard?

Hur tror du herrgarden ser ut om 10-15 ar?

Jag tror inte att det dndrar sdddr jdttemycket, men att nu hander det bela tiden sma saker sd-
ddr, men att speciellt vid jordbruket sa hinder det sa langsamt, sa man mdrker inte ens att
det dndras hela tiden. Jag tror nog att catering verksambeten finns kvar dnnu, att eventuellt si
kan det hinda att det skulle kunna bli nagonting med dvernattning och sadant i ndgot skede,
men nu har vi inte dnnu tinkt pa det. Eller vi har forstds tinkt pa det, men att bygga om
huvudbygenaden till bostéder, eller alltsa hotellrum att det dr jattedyrt sa da maste man nog
satsa helt bundra for att klara av det. Och sen just att skolbuset som vi talade om, sa det
kollade vi lite saddr ocksa att om man skulle laga det till dvernatining, for de har brillopsgds-
terna och sadant, men att det dr det att den har verkningsgraden andd blir for lag. Pa som-
maren har vi ju massor men sen pa vintern kan det ju handa att det star tomt jitte linge. Sa
Sfort man utvecklar nagonting sa har man en anstélld till och da borde man ha jittemycket
inkomister for att kunna ticka alla kostnader.
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Har ni funderat hur ni kunde fi mer inkomster pa vintern da det ir

lugnt?

Jo, nu har vi lite funderat men att det dr nu mera Irmeli som da borde ha kunder mera och
det ddr uppmuntra dem att ha mera tillstéllningar da. Men de har ju sin period pa sommaren
och de tydligen tycker om, som jag ocksa, att da man har jobbat hela sommaren sa vill man ta
det lite lugnare. Pa sommaren dr det ju jdttefint hdr ndr parken och allt ar gront. Men pa
vintern, nu dr det ju fint da ocksd om det dr mycket sng och saddr sa dr det ju fint. Men det
dr danda lite annat saddr, att da dr ju folf mera i stider och da borde man bitta pa nagonting
som man kan locka med pd vintern, nagon pulkabacke eller nagot eller nagonting som jippo,
hést och skide eller sadant. Men att da dr det igen mycket arbete. Pa sommaren ar det ju lat-
tare att bhitta pa konsert, eller nagot sadant som man kunde ordna, men att vi tycker att vi
har tillrackligt pa sommaren sa vi borjar inte med ndgot sadant.

Ordnas det guidningar hir eller har det ordnats nagon gang?

Jo, alltsa det var 2009 da vi hade utstillning har sa da ordnades det. Men nu dr det ju sa
hdr att det finns en del guidningar, men de kommer via Porvoo Tours. Att de ordnar det, men
det dr nog ganska lite, att ibland daker hdr nagra bussar igenom och da berdttar de bara. Att
det dir egentligen sd att da betalar de ingenting, ntan de bara kommer och tittar, for att de gir
inte in i gardarna utan dr bara utanfor. Om man tinker saddar berrgardsturism sa har finns
inte egentligen sd mycket att visa, att det ar egentligen bara festsalen, och ett eller tva rum. For
det finns inte egentligen, inga fina mibler, eller takmalningar, det finns inget sadant kvar sa
det dir inget att visa, bara vitmalade rum. Sa tyvéirr har det liksom forstirts.

Bild 5. Valvkallaren pa Kiala gard. (Eget foto.)
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Bilaga 3: Intervju med Irmeli Veittikoski pa Café Cabriole 12.10.2011 k1. 10.00-10.40.

1. Vilken sorts verksamhet har ni hir pa garden?

Det finns ju tre olika utrymmen, for det forsta valvkdllaren dar det finns 120 platser, sa
finns det gallerian med 180 platser och sedan den dar herrgardens festsal med 120 platser. 17
har utcheckningsréttigheter i den ddr valvkdllaren och gallerian. Herrgarden fungerar pa det
sdttet att garden hyr ut stallet men vi skoter om cateringen och dar finns inga utcheckningsrat-
tigheter. V7 skdter det fakto om den dér ocksa att vi hyr ut den dt kunder, men garden debi-
terar den dd direkt och da kan vi ha det pa det sdittet att vi inte har utcheckningsrattigher, att
kunderna far hamta sin egen dricka dit. Var storsta verksambet dér dr ju lyxkryssarna som
kommer under maj-september, det fakto hade vi nu sista gruppen pa mandag, att den kom si
sent en liten bat. I ar s var de saddr en 8500 totalt som dt, att det dr en incomingfirma i
Helsingfors. Det dr egentligen ett familjeforetag fran Sibbo som skoter om den hir verksam-
heten, alltsa skiter om bussar och guidning och gor de har tour-rutterna och en av de har rut-
terna kommer till Borga och dér handlar de lite och sedan kommer de till Kiala och dter
lunch. De skoter om den biten och vi forhandlar da liksom ett ar i forvag. Nu just idag fick
Jjag listan for ndsta dar. Da har vi en och samma lunch at dem alla; en del batar bar sa att
dryckerna inkluderar medan andra kiper sjilva pa garden. Sedan har vi ju en massa brollop,
eftersom det dr ett sadant stéille, sa pa somrarna har vi ndstan 2 brillop varje veckoslut, att
dd pa herrgardssidan, eller antingen i valvkdllaren eller i gallerian. Visst finns det ju ocksa
utanfor sasongen brillop, vinterbrillop och till exempel det hir magiska 11.11.2011, fast det
dr fredag sa har vi massor med brollop. Det dr liksom de hdr brollopen, luncherna och sedan
dvriga familjefester sasom minnestillstillningar och fodelsedagar och sa har vi massor med fore-
tags planeringsdagar. Det dr ett helt paket med frukost, lunch och eventuellt middag. Att de
sitter ddr hela dagarna oftast. Eller ndgot kortare. Det dr tp sdadant hdr som vi sysslar med.
Att det dr ganska mycket egentligen.

2. Vilka ir dina huvudsysslor pa herrgarden?

Jag gir bara en liten brakdel av allting sjilv. ag skoter om forsiljningen och det tar en stor
del ay min tid for att till exempel de har 8000 mdanniskorna dr ju ganska litt forbandlat for
att de forbandlar man allt pa en gang. Men sedan alla brollop, ni kan ju tinka er hur stor
sak ett brillop dr for dem som ordnar. de vill ju att alltining skall lyckas 120 procent. man
funderar ut precis alla saker i detalj; det dr ett forskréckligt manglande bit och dit forrin all-
ting dr fdrdigt. Jag forhandlar de har tillstillningarna och sedan dr det ocksa min sak att
skriva en sadan order, sd ar det kiket och personalen pa basen av ordern vet precis vad de
skall gira. Det tar ju ganska mycket tid, att det skall ju vara sd i detalj att allting skall fin-
nas ddr. Sedan skditer jag om ekonomiska sakerna, vi har ju en utomstaende revisionsbyra
som skditer om bokfiringen och sddant, men det blir ju dnda nycket ansvar for mig. Drycker-
na skiter jag ocksd om och bestaller dem. Jag dr ocksd kontakiperson for foretaget som skiter
om var webbsida och forser dem med uppgifter for att halla dem a jour. Kiala har ju egna

webbsidor men via oss gar ju bokningarna.

3. Hur manga anstillda har ni?

Jag dr ju inte ensam, att vi dr 15 fastanstillda har pa Cabriole och sedan under sommartid
och utanfor ocksd sa har vi inhoppare, eftersom det dr ganska lattillgingligt hér i Borgd ndr
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det finns branschens ldroverk hdr, sd far man ju sadana mdanniskor som kan de hir bas-
sakerna utan att behiva lira om dem fran borjan.

4. Hur linge har ni sysslat med denna verksamhet?
5. Kunde ni beritta om hur allting borjade?

Det borjade ju sa dér lite smatt i borjan, det fanns ju bara den dér valvkdllaren och vem som
helst fick dd i borjan hyra ut den. Men sen sa har den dér verksambeten expanderat, det har
blivit flera utrymmen ddr och vi har fatt rittighet att ha dem belt for oss sjdlva. Det dr ju
ocksa gardens fordel att det dr en och samma som skoter verksambeten sa halls stéllet snyggt
och har klara regler om hur allting skall skitas. Vi hade redan i borjan kontakt med Kiala
men det var dda pad den hér basen att vem som helst kunde hyra ut lokalerna. Men sedan tvir
¢fterat att vi birjade sa anlitade de oss som cateringfirma.

6. Varfor borjade ni med just denna verksamhet?
7. Beritta om hur verksamheten utvecklats med aren?
8. Beritta om utmaningarna ni haft under aren?

Det dir pa det sittet att varje tillstallning egentligen dar en utmaning, det dr liksom projektakt-
igt; man skoter de har tillstillningarna. 1/i ar ganska ambitidsa och tar varje tillstéllning
som en utmaning. Vi skoter det jittebra och vill att kunden skall vara nijd, annu mera dn
han eller hon har forvantat sig. Vi bar faktiskt byirtat med i det hér att det dr inte bara att
man fdr en bestdllning och later det vara; vi engagerar oss faktiskt att hela tillstillningen
skall g bra. det dr ju jitteviktiga saker for folk; fast det dr jobb for oss, sa dr det ju unikt
[for dem eftersom de flesta ordnar bara ett brillop eller sa vidare. Det skall ga bra for de har
Jédittestora forvantningar, det forstar jag att vi faktiskt engagerar oss i det har. Det dr ju en
utmaning ocksd, eftersom mdnniskor dr sd olika; bara den hir kommunikationen att har vi
forstatt varandra ratt, pratar vi om samma sak. Det handlar om att ha “antennerna” ute och
forsta vad som dr viktigt for mdnniskan och forsika vara pa samma nivd. Man har ju inte
rad att misslyckas pa den hdr branschen, for da bar man inget jobb mera efter det.

9. Vilka strategiska beslut har ni varit tvungna att géra?

Naturligtvis har vi ju var afférsidé som vi foljer. Vi har vdara kunder, att vi strdvar inte efter
nagot storre.

10. Vilken nytta har verksamheten bringat? Vad strivar ni efter med verk-
samheten?

Det dir en jditte bra fordel att ha fa jobba pa ett sadant stille som dr s unikt, manniskorna
dr jatte begaistrade over hela stillet och det dr unikt att ocksa kunna ordna fester pa ett sd-
dant har stille. De flesta berrgardarna dr ju oftast stingda stillen déir man inte har nagon
rétt att komma ens i ndarheten. Jag tycker att det har varit jdtte kiva, fastin det ligger sa néra
Stan, man har ju en vision att fastin det bara dr 3 kilometer borta fran stan sa dr man nd-
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11.

12.

13.

14.

15.

gonstans jéttelangt borta; det dr tyst, lugnt och fridfullt och man kdnner den dar historian med
de ddr dofterna i byggnaderna. Det tycker till excempel de déir amerikanerna ocksa som dr
vana med fakelands som dr gjorda pa styrox. Pa Kiala dr ju allting dkta, sa de dr sa ddr
“ob, real roses”!

Har ni samarbetspartners och vilka ér de?

V77 samarbetar med Kiala for det forsta, med resbyraerna och naturligtvis ocksa med dem som
skoter vdra ravaror och finansidrer, banker och Labivakuutus som dger Cabrioles fastighet.
De dr ju viktiga som vi képer de hér ravarorna av eftersom maten dr viktig for oss, maten
blir ju inte god om man inte har bra ravaror.

Beritta om hur samarbetet sker?
Vilken ir er malgrupp och varf6r?

Den dir ju ganska vid och bred eftersom verksambeten dr sa bred. V77 har ju allt mijligt pa
sidan om den hdr cateringen, sa har vi den har caféverksambeten och dér dr ju helt annan
kundgrupp med lunchen och konditoriprodukterna. Det dr ju alla. Det dr ju bade nnga och
gamla och fran alla sambaillsklasser.

Vilka marknadsféringsmetoder/kanaler anvinder ni et av och varfor?

Nditsidan dr en jatteviktig kanal nufortiden, att utan dem si klarar man sig inte, eftersom
Jfolk forvintar sig att fa informationen genast nu, man vill genast ga in och titta pd vad allting
kostar. Ddr finns ju allt, jag tycker att vi har ganska bra webbsidor, de dr informativa.
Marknadsforing, det kostar ju ndgot att gora nétsidan och att uppritthalla den, det dr ju en
marknadsforingskostnad. V7 har vildigt lite exempelvis annonser i tidningar eller dylikt. Det
finns inget behov helt enkelt, nagra stodannonser har vi ju for att stida vissa foreningar och fo-
retag eller dylikt, men det dr mer for det dir stodets skull an for annonseringen. Det dr ju sd
att om vi harr 100 gdster pa en fest, om det blir lyckat sa har vi ju 100 potentiella kunder
ddrifran. Da i birjan hade vi ju mera annonsering, men nu ndr vi har etablerat oss och har
varit sa linge pd marknaden sd vi har ju ett namn, pa det sattet har vi ju inget behov att an-
nonsera. Tittar vi exempelvis pa néistar sommars kalender sa bar vi ju ndstan fullbokat, sen
dr det ju_fanigt att birja annonsera i birjan ay sommaren ndr allt dr fullbokat.

Hur har ni masta anpassa er till olika trender inom turistresandet?

Det midste man ju sa linge som man idkar service av nagot slag sa mdste man ju veta vad
som 1oy sig i luften. Varifran man nu vet sa dr det ju mycket olika kanaler, men man maiste
Ju hinga med. man kanske mdrker att nagonting funkar, men det kanske inte funkar om
2,3,4 ar. Man madste ju halla sig a jour med dagens nya trender. det att man dr vaken och
lite besiker andra stillen an sina egna, ldser facklitteratur och dr annars med i vad som hin-
der idag, sa pa det sdttet haller man sig a jour. Vi ar ju mdnga hdr och de som jobbar hér
hdmtar ocksd nya inslag till verksambeten. Vi har en vildigt dppen organisation, att den dr
inte ledd har uppifran, folk har ganska fria hander att fa forverkliga sig sjalv och sina egna
idéer.
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16. Beritta om fordelar respektive nackdelar med er turistverksamhet?

Fordelarna dr naturligtvis att det dir business for oss och business for Kiala och jag har forstatt
att jag inte dr insatt i lantbrufkets nutid och deras ekonomi, men jag har forstitt att de verkli-
gen soker nagonting pa sidan om den ddr sjalva agrarfunktionen, att de skulle fi in pengar
ocksd via det. |ag ser nog att vi badadera bar nytta av verksambeten. Inte kan jag nu riktigt
sdga vad det finns for nackdelar av turismen i den har omfattningen dtminstone. Vi vet ju
precis ndr kunderna kommer, de har ju sina stillen vart de gar och trampar ju inte ner allt
fas det dr stora méngder turister. Med var verksambet skulle jag inte se nagra nackdelar,

utan tvartonm.

17. Pa vilket sitt ir turistverksamheten viktig for er herrgard?
18. Hur tror du herrgiarden ser ut om 10-15 ar?

Sdkert dr vi ddr dnnn kvar, jag vet ju inte vad det hinder pa den hdr jordbrufkssidan, det ar
en ny omvilvning bhar jag forstatt. Men sa linge det dr madjligt sa dr vi ju intresserade av att
Sfortséitta, nu dr det ju attraktivt fran var synvinkel sett ocksa. Man kunde ju forsoka fi tu-
ristverksambeten under en lingre period, nu dr det ju egentligen bara pa sommaren, att det
skulle vara skojigt att det lite skulle jamna ut sig. Man kunde ju hitta pa nagonting som
skulle dra folk hit pa julen ocksa.

Bifraga. Vad tycker du om inkvarteringsméjligheter pa Kiala?

Det fragas ju nog om det. Det fodrar ju nog en skild foretagare som skulle skita den verf-
sambeten. Jag ser att vi kanske inte har kapacitet att skita om det, man ar ju hemskt fast-
bunden i sadan verksambet. Det madste finnas personal som tar emot och som dvernattar dar,
ifall det héinder nagonting. Man kan ju inte lamna ndgon dir vid for vag, sedan mdste ju ar-
rangeras med frukost, stadning, biddande; det dr liksom sd omfattande att jag tror att vi inte
har kunskap pa den fronten. Vi har inte sa stort intresse pa den fronten. Sddant frigas det
Ju efter. Det finns ju mycket inkvarteringsmijligheter i Borgd. Det skulle ju vara bekvimt for
gdsterna att kunna dvernatta pa samma stille dr festen ordnats. Men det dr ju faktiskt inte
langt til] Borga.
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Bilaga 4: Intervju med Magnus Andersson pa Hommanis gard 18.10.2011 kl. 10.00-

11.00.
1.

Vilken sorts verksamhet har ni hir pa garden?

Nu miste jag forst fraga att dr ni mer intresserade av ekonomiska grejen eller vad dr liksom
huvuddinmet? (Det hiar med turismen) Oke sa vad vi alltsa gor hary vi har tvd segment
det vill séiga det som hander hér pa herrgdrden, vilket omfattar da miten, stugor, bastnavdel-
ningar och familjefester. Och sedan ndr man delar det sa dr viktigaste tiinsten motestjanster-
na, att 80 % av omsdtiningen kommer fran motestjansten, resterande Rommer sen_fran _famil-
Jefester, sommarcafé och stugor och sadant. Sa det dr det stirsta. Sedan dr andra segmentet
vdra produkter sd; sylter, safter, geléer, glogg, mjid och sadant. Sa det dr det som vi haller pa
med. Och produkternas har redan ndstan blivit storre dn herrgardens omsdattning.

Vilka ir dina huvudsysslor pa herrgarden?

Allting faktiskt jo, mest sitter jag pa datorn och sen att jag forsoker skota om att motes gds-
terna har det bra. Jag skiter forsaliningen och administration och ser till att allting fungerar.
For allting gar egentligen via mig, alla bestillningar och allt. Det dr det jag sysslar mest och
gor alla kontrakter med leverantirer och affirer och sadant hdr, och stidar emellan, vérmer

badbaljan. . Ingen dag dr likadan! Dessutom etiketterar jag och gor allt.

Dad ndr jag birjade si hade vi sa mycket mindre med produkter och da var det jittelivligt nar
vi borjade, genast fran forsta dagen. Da tinkte jag att jag inte ska anstilla ndgon, for jag vill
forst veta att vart min all tid gar och sen att ndr jag anstdller nagon att jag anstaller ratt, en
ratt person. Det var ganska tungt i birjan att skita allt sjily, sedan anstillde jag en, men se-
dan kom den hér depressionen vid dar 2008 och maotes-forsalningen for ju néstan en 40 %
ner. Sd det var bra att jag inte hade pa det viset anstéillt utan jag bade ju kipt tianster. Sa
[for oss var det en lycklig grej for da hann vi mera gira med vira produkter, for det visste jag
att vi har potential, for det finns ju redan manga matesstallen och nér vi tar ju bara en grupp
1 gangen, det dr ingen skillnad om det dr fem eller femtio for du slipper bara till en viss niva.
Fast man skulle ha varje dag bokat sa far man inte egentligen mera pengar for att man ska
Ju fa allting och rulla. Sedan med produkterna sa har vi ju dkat jéttenycket och da har vi
mera att gora med dem. Sd det var egentligen bra for oss att det kom lite “lama’”.

Hur manga anstillda har ni?

Hur linge har ni sysslat med denna verksamhet? & 5. Kunde ni beritta
om hur allting borjade?

1997 birjade mamma och ta lunchgrupper emot, eller egentligen kaffegrupper. Det var sd att
Porvoo Tours ringde till morsan om hon kunde ta grupper emot och berditta om gardens histo-
ria. Ddr birjade det. Produkter bade hon redan birjat gira 1996, hon satt i "piltti” burkar
och hade nagot kiva lock pa och sdlde pa marknader t.ex., sa hon samlade " piltti” burkar
ganska mdnga dr. Men det gor vi inte mera, men allting borjade dérifran. Sa att jag borjade
Ju hdr forst 2006 i april, sa fem dr bar jag baft detta i spakarna. Sa det var ju sa att
mamma byggde mitesfaciliteter och stuga till, hon glomde ju fraga om det dr ndagon sedan som
Sortsdtter med garden. Hon fragade min dldre syster, men hon var inte intresserad av att fort-
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sdtta med garden, och inte var jag det pa den tiden heller att jobba hér i ett litet familjeforetag,
jag jobbade helt annanstans da. Men sedan borjade vi sika och rekrytera folk, men vi mdrkte
snabbt att det hir dr nog ett familjeforetag. 1'i skiljer oss ocksd fran andra motesstallen pa
det sdittet att det har dr vart hem dannu. Man kan ju inte ha nagonstans "tervetuloa fkoti-
tmme”, sd det dr egentligen forst har som mdnniskor sedan forstar att det dr ett hem. Det dr
sddant som man inte kan "fegkka’”, sd att mamma bor hir dnnu och liksom att jag dger allt,
men mamma bor har och jag dnskar ett lingt liv dt henne, eftersom jag inte sialy skulle vilja
fhytta till arbetsplatsen. Jag dr annars ocksa tillrdckligt har, sa det dr jattebra.

Kunde ni beritta om hur allting bérjade?
Varfér borjade ni med just denna verksamhet?
Beritta om hur verksamheten utvecklats med aren?

Da ndr det blir ens yrke sa maste det ju stiga radikalt, att fran 1997 sd har ju omsdttningen
vuxit ndstan 100. Att det bar varit bra, men vi gor ju inte det bara for att vi véxer utan
ddrfor att vi klarar oss. Det dr inte ndagon sadan hdr, ” we don’t do it for the money”. Sa att
sdga dr herrgdrdens all verksambet mera kulturarbete, sa att man haller fastigheterna i skick
och att om man far det betalat och lite smir pa bridet sa dar du glad. Att det dr bara sa som
det dr. Och sedan dr ju produkterna en annan sak, att ddr gor vi ju nagonting som for med
sig utomstiende. Sa det har nog utvecklats mycket, att vi har nog varje dar vuxit hemskt
mycket, vilket ju inte alltid heller ar en bra grej att om man véxer snabbt si hinner man ju
inte riktigt med, med vara produkter bar det bhant sa. Att vi har hamnat birja anvinda jat-
temycket underleverantorer for vi hinner inte gora har sadana bar mdngder, vilket dr helt okeyy
det dir ju vira recept och sa har och det dr helt okej i det har skedet att nu vet jag ungefir vad
omisdittningen dr sa nu har jag gjort nagon annanstans, sa jag har inte investerat nagot sjaly
till det. Men nu haller vi pa att bygga ett eget musteri, sd att vi far gora allt har.

Bifraga: Na ni har ett café hir, har det alltid funnits hér eller?

Det har varit sedan, det birjade 2005-2006, men det ar inte heller nagon stor grej att dar,
det dir en ganska bra marknadsforingsgre] for att mdnniskor ténker “aj ni har moteslokali-
teter, ni har stugor och café och ni har sant dar...” Plus att vi har inte A- eller B- rattigheter
sd det dr bra for familjer att komma hit med barn. For att om man dr med bat och vill ga
ndgonstans sa kan det vara lite “kosteeta meininkid”, sa hit kan man komma och bebiver
inte vara rddda for vem hir dr.

Beritta om utmaningarna ni haft under aren?

Utmaningar dr ju att man haller hela tiden sa att alla segment och produfkter dr i sadant
skick att det kommer till ménniskor, det dr ju utmaningen. Vi bar ju varit sa superndja och
lyckliga over att 90 Yo av dem som har varit har kommer pa nytt, vilket dr en enorm siffra.
Att de foretagen som har varit hir bar sedan varit minst tvd eller tre eller fyra ganger, de dr
aldrig bara en gang. Det har ju varit bra for oss, for att dr jattesvart att marknadsfora eller
dterskilja sig fran de hér andra stillena, att nu dr det ju “word-of-mouth” och sen de som har
varit har. Utmaningar dr att hdlla allt i perfekt skick, fast man har brottom hela tiden dr
det viktigt att man inte glommer det att det viktigaste dr dnda slutresultatet.

Vilka strategiska beslut har ni varit tvungna att géra?

Da ndr allting borjade sa var det ju allt med miteslokaliteterna och det investeringar i motes-
lokaliteterna och det har. Men efter att jag birjat sa nu dr det egentligen musteriet den forsta
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10.

11.

stora investeringen. Och om stora beslut sa generationsvaxlingen var ju ett stort besint att hur
det ska skitas och sa. Fir att jag ville ha sedan stabilitet i det har, foretagsverksambeten for
att om det skulle handa nagot at min mor, att jag behover inte fundera vem skulle komma hit
och dela den hdr garden med, om jag har satt alla pengar fast i det har. Sa det var en sdadan
hdr stor grej for alla, for att det dr dnda foretagsverksambet det dr fragan om. Men det gick
Jdittebra och vi fick det fint gjort. Och eftersom min syster inte hade intresse, sa det gick dd
ganska naturligt. Det dr ju bra att det ar familjen som dger sa behiver man inte dela och gira
det ena och det andra. Och det dessutom att verksambeten far fortsitta och mamma far dndd
bo hr, att det dr hennes liksom livverk och det fir man ¢ glomma.

En investering som fattas annu, det dr att vi har problem med det att vi har mest ledargrup-
per och skolningar och mera just kanske i firmans ledning och saddr, att vi har inte tillrick-
ligt med en persons rum. Och vi hade ritat it redan ett sadant dér mini-hotell, med tva- eller
en personsrum. Men 1ill all tur borjade vi inte gora det, for det skulle ha kostat sa mycket och
hellre séitter man de pengarna till et musteri som man vet att det kommer pengar av. Att herr-
gardens dvre vaning har vi ju byggt, sa dit far vi senare dnnu fem eller sex tva personers rum.

Det dir det som fattas dnnu, men att nagon skild byggnad birjar vi inte bygea for den sakens
skaull.

V7 bhar ju redan mycket for att vara en liten herrgard och just for att vi gor det ju inte for
pengarna utan for helt andra sjdl, sa da blir det ju saddir naturligt. Att median har alltid va-
rit mycket positiv mot oss och vi har fatt mycket uppmidrksambet dérifran, sd det dr ju jitte-
bra. Att om man skulle bara vara sa har att “volymer, volymer, volymer”, sd what s the
point. Det skulle vara sa enkelt att gira en volymprodukt, det dr ju virldens enklaste att
bara gira en produkt och salja till tva stora dterforsdljare och fa en miljons omsdttning. Men
at mig dr det inte grejen.

Vilken nytta har verksamheten bringat? Vad strivar ni efter med verk-

samheten?

Det att bygenaderna halls i skick. Herrgdrden halls nog i sliakten dnnu tills vidare och man
vet aldrig sen vad det sker. Det dr ju det att man far jobba med sadant som man gillar och
far bygga fran noll. Man far styra sitt eget liv, slipper alltid hem till natten. Forstas ndr man
ar foretagare s nu dr man alltid pa ndgot sitt i tankarna, men sa dr det ju nog i afférslivet
ocksa.

Har ni samarbetspartners och vilka ir de?

Na det dr ju lite skiljt hir pa herrgarden, vira samarbetspartners i turismbusinessen dar ju re-
sebyraer forstas som anvander var service, speciellt da i Ryssland. I Finland dr det mest pri-
vata som ringer direkt. Och sen dr det de som ordnar program, vi fixar inte ndgot program
utan vi koper alltid de tiansterna fran utomstaende, t.ex. om nagon grupp vill fara med bat el-
ler omr de vill ha nagon teamlek eller dylikt. Sedan pa produktsidan dr det ju vira underleve-
rantirer som har varit vara samarbetspartners, men nu blir de ju pa det viset bort da vi far ett
eget mustert. Det ar ju belt fragan om bur langt man vill utvidga det dir med samarbetspart-
ners, att alla affdrer som vi har dr vdra produkter dr vara samarbetspartners.

Vara produkter kan man fa tag pa i, vi siger 30-40 affirer inom ring LI:an. Det dr myck-
et. Och vi vill inte utvidga oss, det finns ju i Lojo, Hango och Rovaniemi, men logistiken dr ju
inte till nagon nytta for oss att borja transportera runt. Att vi fixar sedan att de fir sika na-
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gonstans ifran eller. . .annars skulle det bli sadant kirande for oss. Men nu blir det nu ocksa,
att tvd dagar i veckan gar till att fora produkter. Sa att nu har jag liksom anstéllt min forsta
fastanstillda till garden, s han fixar det och mycket med transporterna, och skditer om lagret.
For det skulle jag inte ha klarat mera. For om man tar for mycket dt sig sjily sa da mdrker

man att det inte gor nagot bra, det blir bara varre; man dr stressad och elindig.

12. Beritta om hur samarbetet sker?
13. Vilken ér er malgrupp och varfor?

Nd man ska alltid segmentera att segmentera “mabdollisimman tinkasti”, att jag sdager att
medelstora och stora internationella foretag i Helsingfors. Det dr enkelt, sa att allt resten dar
sedan sadana som bara kommer. Att om man ska marknadsfora sa marknadsfor vi at den
malgruppen. Man kan inte borja och marknadsfora at alla. Och fester sa ringer de, for de har
hart och vill komma och se, de som soker fest lokaler s dr ganska aktiva egentligen. Och ndr
vi kean ju inte ha nagra hemskt stora fester, alltsa brollop har vi ju inte alls, for att de dr ju
alla for 100 personer nufortiden, sa det dar skint att vi inte bebover ha dem. Vi skickar dem
annanstans.

Bifraga: Sysslar ni med catering verksamhet?

Nej, vi gor allting har sjalva, men all mat sa gor vi sjalva att ingen far hamta med sig egen
mat. Men vi séljer inte catering till utomstaende. Om gruppen vill ha lunch t.ex. sa ger vi all-
tid meny forslag vad det skulle kunna vara.

14. Vilka marknadsféringsmetoder/kanaler anvinder ni er av och varfor?

Na alltsa motessidan sa, vi har alltid varit med pa kongressmdssan och sadant hdr, men som
sagt sd det har med mitessidan sd, det dr ju jittesvart, du kan ju kasta pengar hur nycket du
vill. Sa vi har varit i den lyckliga situationen att det har skrivit sa mycket om 0ss och vira
produkter. Vi har ju alltsa haft annons i Hesar: saddr nagra ganger i dret, saddr ndr det
kommer myjod och ndr det kommer glige och sa har. Men vi har mdrkt att vi skippar det, det
kommer annars ocksd fram sa det ar bortkastade pengar egentligen. Att nu dr jag, vi ju med
7 Borga broschyren att det dr nu lite att man ska vara. Men stora satsningar sa gor vi ju med
hemsidan och nu ska vi igen fornya allt pa den, att det ska man liksom halla i skick, Fa-
cebook och allt det har liksom. Det dr ju gratis. Och “word-of-mouth” det dr ju vir grej. Att
ocksd det att alla flaskor och burkar har ju vir logo, det ju sillan en herrgard har att man
levererar 80 000 visitkort, vir produfkt dr egentligen virt visitkort. For sedan nar folk birjar
gilla oss sa birjar de ta mera reda pa att kanske de gar in pd vira hemsidor och ser att “aj ni
bar det har ocksa, dit skulle jag villa ga”, sa kommer de och villa kanske ha ndgon familje-
fest eller sa.

15. Hur har ni mdsta anpassa er till olika trender inom turistresandet?

Det dir ju det har att motestjansterna dr ju jattesvdra pa det sdttet, det finns ju ~kokouskar-
tanoita” hur mycket som belst egentligen. Forrdan du far en manniska hdr, det dr just det att
hur vi ser ut, att du kan ju inte saga att valkommen till vart hem. Det har dr ju inte en herr-
gard pa det sdttet eller en herrgard jo, men herrgdrd betyder mer ett stirre jordbruks, sadant
ddr karaktdrshus, det har dr ju inte pa det sdttet ett sadant. Att fa den dér “messagen” att
det dr svart. Men att anpassa sig sedan till konjunkturar sa det gar ju inte, att de dr som
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ekonomin gar “seistemin libavaa, seitsemdn lathaa” sd funkar det. Nar vi har liksom hela
tiden kunder.

Nr man har liksom tidigare i livet jobbat med sdadant, ordnat tillstallningar, sa man vet un-
gefir vad man ska ha. Det har varit Litt for mig att borja med det hér nar jag vet vad det
skall vara, sa det har inte nagonsin liksom fattats nagonting. Och veta det att man dr alltid
ett steg fore kunden, eller egentligen anvinder vi hir bara ordet gist, de dr inte kunder utan
gdster eftersom det bhér dr vart hem. Det dr sma nyanser och man ska veta att de dr i skick.
Sa det dir att anpassa sig, man kan inte liksom anpassa sig. Jag bar alltid sagt, da de har
sagt sikert 1 20 dr i Finland att *’det finns inte efterfragan da januri-mars dr tyst, hur ska vi
gora” att om det inte finns efterfragan, du kan kasta fast hur nycket pengar och inte kommer
det desto mera efterfragan, om mdnniskor ror sig inte den tiden sd ror de sig inte den tiden.
Och sedan om det dr fast i priset sa vill jag inte ens vara med, jag "dumpar” inte priser. Fast
ndgon gang gor jag det da det dr lagkonjunktur sa forsiker jag “dumpa” priser, men inte
Okar det med volymen inte, inte slipper du aldrig till samma resultat. Sen ndsta dr ndr de
ringer att "du har hijt priset sa har mycket”, sd dr man i den dér “oravanpyirin’ sen om dn
birjar pruta mycket pd priser, sa det dr inte liksom min grej. Man miste bara anse de dér
realiteterna som finns och det dr ju s att var break-even dr jitteldg, inte behover vi sa mycket
per manad, att vi far strommen betald ungefar. Inte dr har ju sa stora fasta kostnader, forstas
investeringar midste man ju dida och sa ddr, att om man raknar herrgardsjuttun pd det sdttet.
For jag riknar de alltid som tva skilda grejer, for att det dr en helt totalt annorlunda busi-
ness, att nu ar ju syltar och safter en volymbusiness jamfort med herrgardskeikkor. Alltsa
profiten dr ju belt annan. “Katetta konmmer” men det maste ju vara sd ocksa, for du kan inte
ha varje dag en grupp. Eller vi har nog haft sadana veckor ocksa som vi har varje dag, men
det dir sa tungt och det blir sa "hasigt”. Sen dr det sa tunga dagary att man borjar ju redan
forbereda foregaende dag och sedan kommer de 8 pa morgonen och da skall allting vara vack-
ert och fint. Sedan kommer det lunch, eftermiddagskaffe sen kommer bastu och middag och dn
har inte liksom en sekund tid. Sedan ar de dnda har till halva natten och sedan birjar igen
foljande morgon klockan sex sd maste man birja duka morgonmadl och sadant bar.

Bifraga: Nir har ni mest folk hir?

Antal manniskor har vi mest pa sommaren men omsattningsmdssigt har det ingen betydelse,
for dd dr det cafeteria och familjefester, det himtar inte sa mycket pengar. Sda omsdttningsvis
dr herrgardens bdsta da maj, angusti och september, att da gor vi helt resultat under de tre
manaderna. Och sedan, dumt att siga men vi tar ju inte ens lilla-julsfester, vi har inte tid for
att vi dar sa fast med vdra produkter, att ndr vi har marknader dver allt hela tiden och gloge-
kiosk i gamla stan och skota om affirer och vara dér och smakprova, vi har inte tid. Sa vi
tar inte i december, men bara nagra grupper som vi midste egentligen ta nar de har varit tidi-
gare och den grejen. Och sedan kommer ju ryssarna till nydret och de dr i ena stugan tva veck-
or. Sd den tystaste tiden dr det fran mitten av janunari till andra veckan av februari, dir har
vi tyst. Sedan efter det borjar firmorna mdirka att de inte haft kvartalsmote och da vill de
komma hit och ha moten och gora planer till resten av dret. S gar det. Sa egentligen har vi
inte tyst nagonsin, det dr alltid produkterna sedan som det dr full rulle pa med. Jag forsiker
nog varje ar ha ledigt 4-5 veckor, for man orkar ju inte annars. For att jag jobbar ju ocksa
Jdittenycket veckoslut, eftersom alla familjefester dr alltid pa veckosiut. Sa nér vi har baft mo-
tesgrupper hela veckan och sa kommer festerna pa veckoslutet. Och sedan det att nar vi har
stugorna fullt pa veckosluten sa mdste de pa mandag redan vara klara for motesgrupperna
som kommer, sd jag far jobba hela sindagen for att fi dem i skick. Men det dr bara sa.
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16. Beritta om fordelar respektive nackdelar med er turistverksamhet? (det
har ju kommit upp att tiden inte vill ricka till och sa...)

Jo, men att sen att jag har ju haft jattemycket bydlp har av flickor som bor pa on, jag forsiker
alltid anvinda dem och de kommer och bydlpa till med att stida och laga, sa nu fixar det all-
tid sig.

17. Pa vilket sitt ir turistverksamheten viktig for er herrgard?

Det dir ju sa det att det hamtar pengar for att kunna halla busen i skick. Och nu dr det en
brind grej ocksd att produkter som inte har en story kan ju inte ha succé sa hemskt linge.
Ot du tittar pa produkter som bara har bittat pa nagon story, jag har aldrig sluppit in i den
ddr "juttun” att varfor ska man gora sa.

Det dir en volymgrej, att om jag skulle gira 500 000 flaskor sa forstas skulle man fa billigare
de dar flaskorna och etiketterna och hela “fadirnllan”. Att liksom sen kan jag silja det bil-

ligare och maste gora det ocksd. " ess is more” sdger jag.

18. Hur tror du herrgarden ser ut om 10-15 ar?

Oy, det set bra ut har, att da har vi dvre vaningen redan byggt och vi har liksom, stora linjer
har vi gjort nu och sen tror jag att vi njuter. Men jag tror att produkterna kommer att 6ka
ganska mycket ocksd och jag tror inte att det okar sa mycket hdr i Finland, for jag vill inte
att, vi sager sd hdr att fast Tohmajédrvis K-market skulle vilja ha vara produkter, sd jag vill
inte fora vara produkter dit eftersom jag vet att mdnniskorna ddr gor safterna sjilva i
Tobmajdrvi. Att var business gréins dr ganska ndr ring 111:an, och sedan kanske T anmer-
fors och Abo. Det dir maximum, vi behiver inte utvidga oss mera. Har finns manniskorna
som kdper vdra produkter, resten av landet s det dr inte vir grej, de har egna safter och gor
dandd lika bra grejer, s lat dem skita det. Sd jag tror mer att vdr vixt kommer att vara nt-
omlands och jag tror att efter 10 ar har vi redan ndgon slags verksambet i Sverige och Ryss-
land. For att Ryssland har enorma volymer sedan nér du slipper in ndagonstans. Bara nagra
vissa segmenterade produkter. Och sedan i safteriet gor vi sd att vi gor at andra ocksa, d.v.s.
att ndr folk nu redan fragar om vi kunde gira at dem produkter, som de sedan sétter sin
egen, vet du white label och sin egen nagot. Nu har vi inte kunnat gira, vi har inte hunnit,
men nu kan vi sen senare borja gora safteriet sadana ocksa. De blir ju en viss omsdttning.
Det dir ju bra, du vet att du far din bestillning och that's it. Det dr ingen risk i det, det dr
bara arbetsinsatsen som dr det.

Sedan inom 15 ar tror jag att hér dr 4 eller 5 personer som jobbar heltid. Att nu dr vi ju
egentligen tre. For att mera behdver man ju inte sen. Da kan man ju rikna att en person i
safteriet, en hdr i kiket och skota om herrgdrden, en som skoter forsdljningen och en som ski-
ter lager och transport. Det skulle bli 4-5 personer och da skulle vi klara oss fast det hir
skulle bli bur stort.
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Bilaga 5: Intervju med Johan och Kiristina Creutz pa Malmgard 13.10.2011 kl. 9.00-

10.00.
1.

3.

Vilken sorts verksamhet har ni hir pa garden?

Verksambeten har utvecklats efter det som vi birjade med. Det ena har egentligen gett det
andra, det dr en kedjereaktion. Nu i dagens lige, om vi sammanfattar fragan med ett ord, sa
ar det vad vi sysslar med nagonting som kallas ekoturism. Vi har spannmal, vi har vatten,
stora vattenreserver har och sa har vi energikraftverk. Det att vi dr ekologiska har en stor be-
tydelse. Inte skulle vi kunna sdlja mjol som inte dr ekologiska, det handlar om féarskbet och
renhet. Sa tar vi bryggeriet som en del av det hela. Forutom bryggeriet och butiken sa har vi en
smed. Han kom hit sjily och fragade om vi har en smedja, och det har vi ju, den har statt
orord i femtio ar. Sa kommer han bit och plotsligt borjar det ryka fran smedjan igen och man
hor de dir hammarsiagen. Det var ju ocksd bara att han kom hit och fragade. Smeden dr ju
ocksd en gammal del av en gammal herrgardskultur, smedjan hade ju en nycket central roll i
sambdllet. Han som nu dr har och smider dr vildigt duktig och far mycket bestillningar.
Ocksa den verksambeten lockar manniskor bit.

Sedan fkom caféet med turismen och det bara kom till ocksa for att alla ville ha kaffe. Sedan
gorde vi ett café av en gammal bostad och sa tankte vi att “det hr kommer aldrig att ga med
ett café”, men vi gjorde lite renovering med glada farger och sa satte vi igang det. Och det dar
Jfortfarande néistan dagligen igang.

Sammanfatiningsvis har vi da alltsa det ekologiska jordbruket, slottsvisning, bryggeri med
pub samt Glprovning, ett café, smedjan, gardsbutiken, tridgdrden, ponnyridning samt foretags-
besik, som ni kan ldsa i var broschyr. Det finns speciella intressegrupper kring varje verf-
sambetsdel. De hér intressegrupperna kanske kommer for en verksambet, men sedan mdrker
de ocksd de hér andra delarna. Sa alla de olika delarna stoder varandra kors och tvars. Till-
excempel bryggeriet, det finns hemskt mycket 6/ vinner i den hér vérlden och de kommer
kanske egentligen bara for bryggeriet, men sedan mdrker de det hdr andra och blir jitteintres-
serade. Precis som de har som kommer och titta pa slottet och garden, mdrfker att "hej det
finns ju ocksa ett bryggers, dit gar vi och provsmatkar ocksa”. Det bildas liksom till ett kon-
cept, som vi kallar for ekoturismen.

Vilka ir era huvudsysslor pa herrgarden?

V7 rusar fran stalle till stille. Johan guidar och dr chef pa girden. Den stora utmaningen dr
Ju att man mdste vara pa alla stéillen samtidigt. Egentligen dr vi ju for fa har, men dndda kan
vi inte anstilla. Risken dr ju att man brinner ut sig. Det som ocksa dr viktigt att papeka dar
att man ofta mdste gora saker man inte kan, man mdste vara mjolexpert, man mdste kunna
Jordbruk, man maste veta hur man packar pdsar, hur man far tag i pdsar och det ena och det
andra. Det att man har bamnat gora saker man inte kan har varit tungt, jattetungt. Det har
ocksd tagit tid att ldra sig allting. Bokforing och marknadsforing pltsligt! Dessutom handlar
det om att aka pa missor. En fordel pa Malmgard bar vi ju, vi har namligen relativt fort
kommit upp till stora volymer. Och da har vi kunnat anstilla nagra ménniskor. For andra
mindre gardar kunde samarbete kanske vara en losning. 1 princip gor vi allting har, vi jobbar
bade med kroppen och med huvudet.

Hur manga anstillda har ni?
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Bryggeriet kom ju in hir som en ganska viktig del for tva dr sen och dér har vi ju nu an-
stéillda fem personer som endast jobbar inom bryggeriet. Men bryggeriet har ju fatt en ganska
stor betydelse i gardens image. Om vi tar da oss, Johan och Kristina som dr foretagare sa finns
det dnnu fyra anstillda pa garden. Y tterligare skulle vi behova en packare till, sa det skulle
inte forvana oss om vi inom Rort skulle vara sju personer samt de fem pa bryggeriet och s
smeden forstas. Det borjar liksom ga tillbaka till det gamla och det dr jatteintressant. En del
av de anstillda bor ju hir ocksd. Och sen blir det ju Henrik, var yngre son, han ska ju ta
dver gdrden sa smdningom, tillsammans med sin bror Fredrik, som for tillfillet bor i London.

. Hur linge har ni sysslat med denna verksamhet?

Det dir ju redan attonde daret som vi haller pa med det hér. Det har liksom utvecklats véldigt
kraftigt och vi ju anstdllt manniskor till. Det att vi gick in for ekologisk odling for femton dr
sedan, inte visste vi riktigt vad vi gjorde dd, men nu ndr vi ser sabdr tillbaka; vilken fin vis-
ion vi hade da! Nu sa har det sedan birjat ta lite fart; hela de har diskussionerna om nérmat
har ju bydlpt till. Med var femton drs erfarenbet sa har vi ju ett forsprang. Inte for det, si har
man fortfarande efter en femton ars erfarenbet saker som man miste lara sig med ekologisk
odling.

. Kunde ni beritta om hur allting bérjade?

Ndir man talar om gardsturism sa har ju allting birjat dérifran. Vi birjade ju for sju dr se-
dan med turismen, vi har ju haft en véldigt lag profil hittills. Vi har ju en speciell omgivning
hdr och vi blev anda forvanade over det stora intresset som visades nér vi borjade. Vi var ju
vdldigt forsiktiga dd i botjan da vi planerade, men det birjade med riv start. Det botjade med
buset och sedan bade vi butiken med endast tva varor, det var drter och sd hade vi myol fran
en kaffemaskin. Sa vi hade inget annat. Det var sa det borjade.

Sd om vi tar bryggeriet sa har allting borjat fran en annons i tidningen. Det var en kurs, var
Jordbrukare skulle lira sig att gora sprit och 6l. Sedan var Johan borta varje weekend for att
ga pa den dar kursen. Dar triffade han den nuvarande bryggmadstaren. Och han blev lite in-
tresserad da Johan hade spannmil, och sa borjade de gora Dinkel ddr borta. Det var ett ode
att vi sag annonsen. Det har samtidigt dppnat ogon och dron for liknande saker, vad man
kan gira av alla de har jordbruksprodukterna.

. Varfor borjade ni med just denna verksamhet?

V7 har inte alltsa utvecklat produkter och sagt att nu ska vi silja dem, utan vi har fragat
kunderna vad de vill ha for produkter. Egentligen har vi inte fragat, utan kunderna har sagt
vad de vill ha. Till exempel det dir med rdgen sa har kunderna undrat varfor vi inte har na-
gon rdg, di vi bar tonvis av rag pa falten. Sdddr bar det gitt for alla spannmal, da har vi
bara gjort vad de har sagt. En speciell sak med Malmgdrd dr ju att det dr en gammal gard
med gamla traditioner och det stalls ju mycket krav pa en. Egentligen dr det en plikt att be-
vara de gamla traditionerna pa den 400 ar gamla sliktgdrden. Sd det har nog en betydelse for
bur vi hanterar saker.

. Beritta om hur verksamheten utvecklats med aren?

Grundpelarna var ju huset och jordbrufket, d.v.s. ekologiskt jordbruk. Ddrifran har allting
sedan utvecklats. Det var hemskt mycket tack vare alla turister som har gatt har, det de som
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har sagt att "varfor har ni inte det hdr och det dér” och vi har gjort lite bakvdgen pa ett sdtt,
vi har utvecklat vara produkter, bade hardvara och mjukvara genom att lyssna pa kunden
och deras behov. Pa det sdittet har det fatt en vildigt naturlig tillvéxt.

Beritta om utmaningarna ni haft under aren?

Den stora utmaningen pa herrgarden dr just att kunna forvalta det gamla och ta hansyn till
gamla plikter, traditioner, men anda kunna leva i nutid. Det ar det som vi nu forsiker gora.
Egentligen kan endast jordbruket inte ticka kostnaderna, som man har med att upprétthilla
slottet och garden. Ddirfor har vi mdsta bitta pa annan verksambet pa garden. Alla saker
ska ha en viss funktion, till exempel tradgdrden dr ocksd en viktig verksambet pa garden som
man dnnu kunde utveckla. Jordbruket dr det som ger mervirde. Ett mervirde har skapats
genom att inte endast producera och silja ravaror, utan att sjély ocksd forddla de hér rava-
rorna. Att skita allt det hér blir ju sen en livsstil.

Vilka strategiska beslut har ni varit tvungna att géra?

Nu har vi liksom di genom att vi har fitt sa vildigt positiv erfarenbet gatt in pd en malmed-
veten strategi, som inneballer hela tiden produktutveckling, hela tiden tinker pa att vad man
kan gora av alla de hir produkterna. Det dr en malmedpeten strategi dér vi ska forddla all-
ting som gar att forddla av allt som vi har. Och det finns ju dnnu nycket produkter som vi
kan utveckla. Strategin ar egentligen att hoja forddlingsnivan sa att kunna fi ut ett mervdrde.
Samt att utmana allt vad vi har pa garden till en vidare forddling. Dessutom finns det mycket
mer som man kunde ntveckla, mer an man tror. Det giller bara att orka ta i det ndr man

fir idén.

Ett strategiskt beslut som vi pa senaste tiden gjort dr att flytta butiken till stirre utrymmen
pd gadrden. Sedan har vi dar en ny forpackningsavdelning och vi kommer att gora ett litet kok
for att kunna gira sylt, saft och vindger. Det att vi gatt in pa ekologiskt odling ger ett bittre
varde, eller ett bittre pris.

10. Vilken nytta har verksamheten bringat? Vad strivar ni efter med verk-

11.

samheten?

Den ticker kostnader och gir garden levande. Ger garden en majlighet att fortleva, det dr ju
en overlevnadsstrategi egentligen, som vi haller pa med.

Har ni samarbetspartners och vilka dr de? Hur sker samarbetet?

Samarbetet dr jitteviktigt. At vaga samarbeta utan att vara radd for att konkurrera dr jit-
teviktigt. V7 tror nog att odlarna har en fordel av att samarbeta med varandra. Det visar sig
att de i Sverige har lyckats jéttebra och dem har vi nu fatt kontakt med. Vi hade en konfe-
rens med dem har forra dret, de var ett gang specialister och vi har kunnat fi ut jittemycket
av att samarbeta med dem. De har gett oss mycket mer dn vad vi ger dem. Vi mdste snart
birja hitta pa nagonting vad vi kan ge till dem. De har varit villiga att ge rid och sadant.

Vi samarbetar ju ocksa med Porvoo Tours, men vi saljer ju vildigt mycket av visningarna
gjaly. Det dr egentligen bara en lite procent som Porvoo Tours har nu. Vdra “tentakler” bir-
Jar nu liksom sprida pa sig, vi har ju kommit sa pass langt att vi birjar anlita dterforséljare

85



12.

13.

14.
15.
16.

av vara produfkter runtom i landet. De dr ju ocksd en samarbetspartner pa marknadsforings-
sidan. Aterfirsiljare har vi naturligtvis i naromraden sisom Lovisa, Borgitrakterna och
Helsingfors. Men sedan borjar vi ga runt i landet; vi har i Salo, i Abo, Tammerfors, Raumo,
Kuopio, Kouvola och snart fa vi en ocksa i Labtis. Sa det ndtverket bygger vi upp. De repre-
senterar oss med vira mjol; vissa av dem har ocksa 6l. Men ndr det géiller dlsidan, sa dr den
lite speciell, for da bar vi samarbete med Olvi och de distribuerar 617 hela landet. V ar i/ finns
alltsa i bade S- och K market, i hela landet. Sedan sneglar vi ocksd pa exporten. V7 har ju
en liten excport i USA redan och sa bar vi ocksa export till Tallin. Vi samarbetar déir med
en butik som heter Drink shop och Drink Bar. 177 har ju véldigt nycket stark 6/ som man
inte kan sdlja i mjolkbutiken och vi kan inte silja alla de dér drickorna i Alko, sd vi siljer
dem utomlands. Dessutom samarbetar vi med nagra som sysslar med nat business som till ex-
empel Makumakn. Men ndtbusiness dr nagonting som vi funderar pd att birja med.

Sedan har vi Castén som gor korv, vi sdljer ju dalgkott ocksd, det har vi ju glomt bort att
ndmmna. V'i har salami och vi har korv. Och det dr ju ekologiskt kott, eftersom vi skjutit dl-
garna sjdlva har. Och sa har vi bagarna och en honungsproducent som har bikupor hér som
vi far honung av.

Vilken ir er malgrupp och varfér?

Vi tycker att kundgruppen dr alla. Manga stiller den hér fragan och jag lovar att alla sorters
mdnniskor kommer hit. Det finns ju nagonting for alla har. Lite kan man ju siga att det dr
speciellt kunder som tanker pa sin hélsa, ekologin och farskheten och forstar virdet av det.
Det dir egentligen virt nyckelord och vi kan sld fram oss med det.

Vilka marknadsféringsmetoder/kanaler anvinder ni er av och varfor?

Egentligen behover vi inte marknadsfora oss. Det dr ju sd att marknadsforingen sker frin
mun-till-mun, folk bara kommer bit.

Hur har ni masta anpassa er till olika trender inom turistresandet?
Beritta om fordelar respektive nackdelar med er turistverksamhet?
Hur tror du herrgédrden ser ut om 10-15 ar?

Jaa-a, mycket héinger ju pa ndsta generation och hur de driver den vidare. Men jag tror att det
finns alla mijligheter. Vi har tvd soner som dr jdtteintresserade och vi tror att de har den
rétta gloden for att kunna driva det vidare. Ingenting far man ju gratis hér och det kréver ju
hela tiden hart arbete. Men om vi nu inte kan klara det sa hur skulle det annars ga. Man
mdste ju misskota det dd i sd fall eller kanske ba otur med ndgot. Men man maste ha den
ddr “eldsjdlen hér”. Och ligger man for mycket i anstilldas héinder sa tappar gdrden ju
charmen och dd finns ju inte sidlen dér, ntan da blir det mera som en fabrik. Vi tror nog att
den ddr personliga “touchen” dr vildigt viktig har. Den ddr personliga har ju det déir i r)gg-

raden att det har dr ju nagot som har varit i slikten bela tiden, det mdiste man ju skita.
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Bild 6. Malmgards produkter i gardsbutiken. (Eget foto.)
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Bilaga 6: Intervju med Thomas och Peggy Frankenhaeuser pa Kullo Gard 9.11.2011 kL
15-16.30.

1. Vilken sorts verksamhet har ni hir pa garden?

V7 har ju Butiken pa landet som dr en klidbutik, saljer klassiska klider, ja och egentligen
lite lifestyle butik, ddr dr ju ocksd prydnader och vad man nu bittar for roligt att sélja som
passar in i det har sortimentet. Det ska ju vara av higt kvalité och sadant som inte finns
overallt. Sa hade vi ju forr mycket jordgubbar ocksd, men det dr avsiutat, men sd har vi den
hdr sockermajsen som med sjdaluplocket kan ocksa riknas som en turismverksambet det
fakto. Och sd finns det ju de bér stugorna som hyrs ut nu pa dagsbasis sa att sdga, som ho-
tellstugor. Tva stycken stugor; Smedens stuga och Snickarboden, Snickars. Smedens stuga dar
[for tvd personer, men det dr ju som en svit dd for dar finns kok, sovrum och badrum med ba-
stu och i Snickarbodan ryms det fyra personer. De har nu varit i tva dr. Sedan omges ju gar-
den av en golfbana, men det dr ju da ett aktiebolag och ju inte pa det sattet till garden, men
att vi har mycket samarbete med golflubben. Ja, och sedan ndtbutiken, som ocksa dr ganska
my, ett par ar har vi haft den.

2. Vilka dr dina huvudsysslor pa herrgarden?

Peggy: Vi dr ju bada Thomas och jag engagerade i butiken och vi gor inkdpen och sedan
hela kontorssidan, kontaktar med leverantirer. Jakob har ju da hand om hotellstugorna, han
tar ocksd hand om hela den har reklamsidan, pr-sidan, gor annonserna och skiter den sidan
och sedan har |akob ocksa hand om majsplockningen. Ndtsidan dr ocksa pa hans ansvar.
Thomas: Jag forsiker ju bli pensiondr egentligen med kanske inte sa stor framgang. .. Men
7 och for sig sd jag svarar om huvudekonomin, det dr ju det viktiga, och si ar jag vid hjalp vid
inkdpet och kontorsadministration, men jag forsoker ge bort sa mycket jag kan. Sedan dr det
den har fastighetsutvecklingen som vi gor tillsammans med Jacke, som da inte hor till turism-
verksambeten, utan dr en annan sak da kanske.

3. Hur manga anstillda har ni?

Ska vi rikna med nu bade Fiskars och Kullo butiken? Det hor ju egentligen allt till det bar.
Sd fastanstillda har vi fem personer och i Fiskars ibland ocksa in-hoppare.

4. Hur linge har ni sysslat med denna verksamhet?

Butiken dr nu tio dr gammal, medan de har stugorna har vi haft nagra ar gamla, fore det har
vi ju haft de har busen oftast uthyrda, som helhalls bostad. Det med majsen har vi ju hallit pa
meed linge, den kom efter det har nér vi bade jordgubbe, sa det var ju lite turism, for under
den tiden hade vi ett litet café i Manges stuga. Men det finn ju inte mera. Och jordgubbsverk-
sambeten har vi ocksa avsiutat. Men majsen har nog varit mera dn tio ar... Jordgubbarna
birjade ett ar fore vi gick in i EU 1995, och sedan ko majsen da nagra ar senare. Sd sock-
ermajsen har vi hallit pa med i nastan 20 dr.

5. Kunde ni beritta om hur allting boérjade?

Det har var ju en traditionell spannmalsodlingsgdrd. For linge sedan hade man ju bade kos-
sor och hdstar, men det for sedan politiskt sdtt norrut. Men det har var linge en spannsmals-
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odlingsgird med jord- och skogsbruk. Och da hyrde man knappt ut hus, utan husen stod déir
de stod. Tidigare var det anstillda som bodde i de har husen och antalet anstillda minskade
Ju hela tiden. Som minst var har en anstélld pa tiden med spannmalsodling. Vi tyckte da att
sd har ska man inte gora det, utan vi ska ha ndgonting till och sedan kom da smaningonm:

Jordgubben och sa har. Sa birjade vi samtidigt renovera de har husen och kunde hyra ut dem
ocksd.

Men egentligen det har med turismen, butiken kom ju sig av att det har, den dr ju i vart
gamla stall och det var sa att vi ville ba annan verksambet ddir for ddr var, eller vi hade hyrt
ut det utrymmet till ett foretag som tryckte skyltar, men det blev sa smutsigt dér sa vi sikte
ldnge efter nagon trevlig verksambet som vi kunde ha dér. Dd snavade vi dver den har idén
med Butiken pa landet, sa déirfor startade vi egentligen, for vi sikte annan verksambet har i
stallet. Sedan studerade vi dver ett dr, dd det dr ett svenskt koncept. V7 dakte ju till ndstan
alla butiker i Sverige, utom en, och da var de val 13. Sa vi ldrde oss fran dem och satte sedan
1gang med den egna butiken. Det var jittebra erfarenbet att fd se de hér olika butikerna och
fa rad om bur vi ska gira, till exempel att bygga tillrickligt stor butik fran borjan. Sd pa det
sdttet borjade det sedan och 2001 dppnade vi. Och sedan kom Fiskars butiken ar 2006.

Hotellstugorna igen var inte riktigt i nagot skick, att Snickarbodan var till exempel som en
snickeriverkstad sa dér var fullt med hyvlar och sagar och sadant hér och det andrades nu om
till att man kan bo ddr. Men helt utan att forstora det yttre, att vi har bara inuti byggt. Att
det ser precis ut som det sag ut tidigare utifran.

Det dir caféet som némndes, som vi hade ddir emellan da vi hade jordgnbbarna, sa konstate-
rade vi att det dr nog bra med ett café. Men det fungerade egentligen bara pa lirdag och son-
dag da det var flere kunder, pa veckorna fungerade det helt enkelt inte. Man kan inte ha na-
gon och sta bakom kassan och gira ingenting. For det skulle vara ippet fran 9-19, da ndr
Jordgubbslandet var. Sa da tankte vi sedan smaningom att det ar nog lite svart att halla. Men
att pa den tiden var det ju turism pa det sattet, att vi hade ju mycket kunder med de har jord-
gubbarna och sedan till café sa att vi visste liksom lite vad det var sedan ndr vi Gppnade buti-
ken. Det betyder att folk kommer till garden.

. Varfor borjade ni med just denna verksamhet?
. Beritta om hur verksamheten utvecklats med aren?
. Beritta om utmaningarna ni haft under aren?

Det dir ju alltid att fa en ekonomi i verksambeten att det dr jétteviktigt, allting fungerar ju
bara en kort tid utan ekonomi. Dar dr ju det att volymen dr viktig, det dr svart att komma
upp till en volym man skulle onska. Jordgnbbarna var ju lite svdrt konkurrensmdssigt en svar
produkt. Sedan var det vildigt arbtesdrygt, med en massa anstillda. Man skulle ju ha en
massa plockare, och sedan birjade det ju gar ner da mdnniskorna bara ville kipa fardigt-
Dplockat. Sa det var att hur kan du fa balanserat det dr, hur far du fardigplockat, far du an-
stallda som plockar och sa dr.

Sedan med butiken sd dr ju utmaningen i och med vrt lige, att fa kunderna att komma.
Och bur man dn annonserar s dr det sa dar att folk undrar att finns hdr en sadan hdr bu-
tik. Men att hur folk liser tidningar om de inte vet om det, att forstar de. Sa det som bar ut-
vecklat dr ju att vira kunder fran “mun-till-mun” berdttat om oss. Vi har ju stamkunder
som har varit alla dessa tio ar och de berdttar vidare. Da ndr vi startade blev vi nog dverras-
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kade dver att det blev sa stort som det blev, det gick ju forbi allt lantbruk och allting och blev
som ekonomisk verksambet mycket storre. Och det dr manga forvanade over att hur kan det
vara sd, men det dr nu bara sd. Att sen att fa det vidare opp hérifran sa det tycka vara svart.
V77 blev genast den storsta butiken pa landet av alla och dar har vi hittills hallit oss. Men det
dar nu sedan ddr, det vill inte ga uppat. Det har nog varit svarare tider med “lama” och da
forsdljningen gatt ner, for da volymen sjunker sa sjunker linsambeten dramatiskt. Sa att det
skulle vara viktigt att fa volymen upp. Bidraget dr skdligt, det har vi lyckat halla, trots att vi
hade vira forsta reor hdr. Sd att bidraget dar okej, det dr volymen sedan det giller. Sa dr in-
kdpet valdigt svdrt, nar man kiper in ett halvt till kvartals dr innan det ska siljas. Och man
ska ju ha varor, det ska finnas sa att kunden ska tycka att det dr bra. Egentligen sa dr det
ganska svira produkter. Men pa det sittet latta att de ruttnar inte, eftersom det dr klassiska
grejor sa haller de, de dr tidlisa. Det dr ju en fordel.

Vilka strategiska beslut har ni varit tvungna att géra?

Ett stort beslut var ju att siuta med jordgubbarna, sen forstds att borja med butiken. Ett av
de stora besluten var att vi bestimde oss for att bygga en golfbana bar, sa det var ju ocksd en
sddan hdr turistsatsning pa det viset. Fast det dr ett eget bolag och en egen forening. Men det
var en valdigt stor sak eftersom golfbanan omger ju garden. Och nar du har byggt en golfbana
sd forblir det en golfbana, det dr inte sa ldtt sedan att dndra, men i och med att vi bada
kdnde till vad det dr fragan om ndr du spelar golf, golfare stir inte utan gar bara efter sin
boll. Men jag minns nog da vi madste tinka att hdr dr sedan en golfbana, och det gir inte sen
att andra for det dr ett sa stort projekt. Men att det har vi nog inte angrat. Det har hela stil-
let biir ju nu en helhet. Och som vi talade om tidigare ntmaningar, sa vi kommer i framtiden
ha mer och mer samarbete med golfen. Golfen behover oss och vi har nytta av golfen, sa det dr
bada sddana dér trevliga koncept. Dar dr da golfen, pro-shopen, en golf pro som ger lektioner,
sd restanrangerna som har utvecklats mycket tills vidare; vi har ju en vanlig golfrestanrang och
en fine-dining golfrestaurang. 1'i kan skicka vdra kunder till restanrangen och de tycker att
det dir trevligt och sedan siljer vi ju ocksa lite Rlider i pro-shopen. Du har den ddr helbeteny
dn kan komma hit och bo, du kan spela och sedan dta och ga och kdpa lite klider om de
gamla tog slut. Nu dr det ju liksom ett turistkoncept pa det sdttet, som dr ganska bra.

Vi bar ju ansett att de hér husen dr en del av attraktionen, mdnga tycker ju pa sina gardar
att de hdr busen dr en belastning, men har har vi ansett att det dr nu egentligen en tillgang.
Men man mast se till att man har taken pd dem, sedan kan man lappa resten senare. Det dr
nu ett lan som sedan gar till foljande generation, att de ska nog bevaras. Om man har 45 hus
sd madste man nog lappa minst ett tak i dret, det dar bara sd, sammanlagt blir det att vi har
45 tak har. Nufortiden med det har vanligt lantbruk si det dr inte mera bara det har att
odla sid, sa har man ju skog forstas lite, men man maste hitta pd, sta pa flera ben. Den har
gardscentrumet, den har bickdalen si den dr ocksa ett kulturbistoriskt landskap av nationell
betydelse, det dr skyddat pa det sdttet. Men vi anser inte att det hindrar oss att gora vad vi
vill gora. Det tycks heller inte hindra att de skulle bygga flygplats har.

Men att hitta andra verksambeter, om man talar om utmaningar sa det ar ju da att hitta, det
finns en massa som kunde passa ihop med Butiken pa landet. Att utvidga det pa ett sitt som
dr véldigt populéirt dr ju sadana bér ndrmats butiker pd gardar, alltsa man bar ju sett att de
har utvecklats med jattefart. Hér har de utvecklats ocksa, men Antond>Anton stingde ju i
Borgd, sa da skulle vi ha kunna bygga har, men vi bade inte utrymme for det. De andra gar
mera pd inredning, det skulle ocksd passa jdttebra, men det behover ocksd mycket ntrymme
och dd dr det fragan att dr det idé att investera, birja bygga mera hus.
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Sedan dannu en annan sak om utmaningar sa motorvégen tog ju dver 30 hektar, att den
kommer ju valdigt ndra har. Men da ska man liksom utnyttja den, det betyder att helsingfor-
sarna kommer ganska fort till var butik. Manga fragar att kommer det mycket folk fran
Borga till butiken, men nej det dt tvdrtom; folk kommer till var butik och fragar vad skall vi
gora nu, da skickar vi dem til] Borga. Sa vi har varit en liten turistbutik, for att vi har ju
broschyrer och vi berdttar var de kan dta och vad de kan gira, var de kan bo i Borga. Och
att komma hit sa det dr ju lite som en utfird pa landet, mycket lugnare takt och mera plats.
Men det som vi har haft problem, och faktiskt gatt enda upp till hogsta chefen pa trafikmini-
steriet, dr att vi inte far ha skyltar. Men det dr tydligen har i sodra Finland ett stort problem.
En del kunder blir ju arga for att de inte hittar, men sedan da de kommer till butiken si
forklarar vi bur det dr och de forstar och blir ndjda. Men det dr ganska trakigt. Sa det dr
ocksd en utmaning att fa mdnniskorna att hitta hit.

Vilken nytta har verksamheten bringat? Vad striavar ni efter med verk-
samheten?
Har ni samarbetspartners och vilka ir de?

Den ndrmaste dr ju golfen, Kullo Golf och alla de funktioner som finns dar; som golfbana och
de restauranger som finns dér och sa Proshop. Ddr dr ju foretagsdagar och sadant som vi se-
dan blir inkopplade i. I och med det hir boendet som vi har hir sa hjalper ju ocksda golfen till.
I lantbruket sa har vi ju samarbete med var granngard Kiala gard sa att lantbruket dr ge-
mensamt. Sedan bar vi ju samarbete med Malmgard, sa vi saljer deras produkter i butiken.
Med néitverket Butiken pa Landet sa har vi ett visst samarbete. Men sedan har vi ju ocksd
ett samarbete med ett foretag som séljer franska produkter, det vill sdga med Deli Deli som
tbland ocksa kommer till butiken och berdttar om sina produkter. Sa har vi samarbete med
olika media, med Gloria och Optio till exempel och sa har vi ju haft en Champagne tasting
ddr vi da har samarbetat med Fondberg som har Champagnet "L aittinger” som vi fitt till
butiken och till de har stugorna. Sa det dr egentligen marknadsforingssamarbete som vi har
haft ganska mycket. 177 ar med i Optiogaala, sa det dr egentligen med Kauppalehti, Gloria
och Fondberg som vi har haft den sortens samarbete. Vi har egentligen inte baft sa mycket
samarbete med turisthyrder, vilket beror delvis pa att vi inte har onskat hit de dér busslaster-
na med 50-60 personer. Vi dr inte en turistfilla pa det sdttet utan det dr ju en affdrsverk-
sambet. S dd i borjan till exempel sa kunde de komma tva bussar som sedan var hér i 15
minuter och bara gick pa toaletten och ville ha kaffe, s det dr ju inte var verksambet. De far
gdrna komma i mindre grupper och sa.

Beritta om hur samarbetet sker?
Vilken ir er malgrupp och varf6r?

Jaa-a, vad skall man siga, 40+ eller 30+, vi har ju da den har lite dldre malgruppen i bu-
tiken. Naturligtvis finns det ju en del yngre ocksd, men huvudsaken dr de dldre. De yngre
mdnniskorna som gar hos oss vill ha klassiska klider. Och dér borde man kanske foryngra
lite men da dr det inte sa latt heller for da dr man inte trogen med det man gor, for om man
nu borjar silja Diesel jeans sa tror jag inte att det dr sa fiffigt for oss. Ungdomsmodet byts sa
ofta och de skall inte kosta s att de skall kunna kdopa, men da finns det ju andra butiker.
Ofta dir de ju inte sa vélgjorda att de haller skulle halla i en evighet, som inte dr meningen hel-
ler. Vara kunder dr ju inte de som soker sig til] Dressmann. Dressman dr ju inte var kon-
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kurrent. Malgruppen for de hér hotellstugorna dr nog bredare. Manga har varit och fira sina
brillopsdagar och sadant har, sa det dr inte bara golfare. I och med ndtsidan sa ser ju alla,
var som helst och ndr som helst att vi erbjuder dvernattning. Och det dér stugorna dr inte sad-
ana med 10 "laverisdngar” utan de ar som hotellsuitar. Sa det ar bade unga och gamla som
ar var malgrupp.

Vilka marknadsféringsmetoder/kanaler anvinder ni er av och varfor?

Na, word of mouth dr ju den metoden som dr nummer ett. Den ndst viktigaste har da varit
den hdr direktpostningen med ett ntskick med slutet brev. Det reagerar nog kunderna pa och
dd kommer de. Sedan har vi ju den dér tidningsannonseringen dar vi sdtter ganska nycket
annonser i olika tidningar. 1bland sa fungerar det och ibland inte. "Hesari” fungerar uppen-
barligen, da kommer det till och med kunder fran Kotka. Husis dr fragetecken. Lokaltid-
ningarna dr tveksamma, men vi maste dnda ha annonser i de har tidningarna. Sedan har vi
Ju i Kauppalebti och Optio, som nu har gett var image. Da i birjan akte vi ocksa runt i istra
Helsingfors och delade ut flyers att butiken dppnar. Och sedan sa forsikte vi med radio och
teve, men det bet inte alls. Ingen som helst respons pa den saken. Och sa har vi funderat pa
det har med e-post, att skall man nu skicka eller inte. Jag far ju sjdly e-post med olika re-
klamer och jag madste saga att de far ju i sopkorgen direkt. Och sedan det hir med e-post och
facebook, att jag vet inte om det dr vara kunder. Det dr ju billigt men man miste ju upprtt-
halla det, att skicka en bild gar ju snabbt men man midste nog dnda gora nagot med den dér
bilden. Vi har nog testat det déir med e-post utskick, men ingen respons dar heller. Det dér
med massreklam dr kanske nagot som inte biter pa vara kunder. Det betyder ocksa det dir

losa bladet i olika tidskrifter.

Hur har ni masta anpassa er till olika trender inom turistresandet?

Idén dir ju den att inte folja de hir modetrenderna som alla de andra gor. 177 skall inte ha
samma konsult som alla Assat, Stockmann och Dressmann. Det ér som om de skulle ha
samma radgivare till alla. Felst skall det inte finnas en agent : Finland, for da sdljer de over-
allt och sa haller endel inte prisbilden. Fast ibland gar det inte att undpiea.

Beritta om fordelar respektive nackdelar med er turistverksamhet?

Butiken dr viktig ekonomiskt sett for det dr den absolut storsta verksambeten. Med den har
garden och med de har husen sa bjalper ju den har verksambeten till. Skulle man inte ha det
och endast en barack och en aker sa skulle det ju inte fungera. Det att butiken dr sa viktig
beror pa att det tyvdrr bara dr lonsammare att kipa och sdlja dn att producera sjily. Forr
klarade man sig bra med bara jordbruket, men det dr inte sa mera. Nd nackdel kunde
kanske vara att man inte far vara ifred pd garden. I och med att vi har dppet varje dag sa be-
héver vi ibland fi vara ledig. Problemet dr att man inte far vara ledig. Malsattningen dr att
man skall kunna ha tillrackligt med anstillda att forsaliningen skall kunna klara sig sjalv.
Och sd dir det ju en nackdel att ndr man bor pa en vacker gard sa kan man inte ha semester
hdr, det bara inte gar. En fordel dr ju att vi jobbar tillsammans, for oss dar det ingen nackdel.
Och en fordel dr ju att det dr kort vig till jobbet, forutom ndr man skall fara och kdpa saker.
Men da forsoker vi gora det lite trevligt istillet.

Pa vilket satt dr turistverksamheten viktig for er herrgard?
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18. Hur tror du herrgirden ser ut om 10-15 ar?

Fysiskt och estetiskt sdtt sa tror jag att det ser ungefar lika ut som nu. Ndgon nybyggnad
kommer det att finnas som helt kommer att passa in i miljon. Man tror ju att det finns mer
av de har stugorna. Och om man nu bhar varit pa hugget sa har man utveckla den har affirs-
verksambeten il nagot mera. Da finns hir en lokalmatsbutik och sa finns hér den hér in-
redningssidan och en liten restanrang och ett konferensutrymme for mindre grupper antagligen.
Och sd finns det kanske en marina har sd att man kan komma och golfa eller handla med
bat. Men det blir aldrig nagot hotell, for da skall man ha minst 40 rum och da dr det hotell
ab som driver det och da har vi salt var sjal; barnet har dakt ut med tvdttvattnet. Vi skall inte
gora ett Haikko av det bar.

Bild 7. Hotellstugan ”Snickarboden” pa Kullo gard. (Foto av Jakob Franken-

haeuser.)
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