En guide for
Maltidsupplevelser

Foto: Hakan Hjort

Handbok for

;'q termg av

ma. tzdsupplevelser
Lot la den )

& LANTBRUKARNAS  Hushallnings

RIKSFORBUND séllskapet

* *
* 4 *

Europeiska jordbruksfonden for
landsbygdsutveckling: Europa
investerar i landsbygdsomraden



Da kor vi!

Landsbygdens unika resurser kan i ratt sammansattning utvecklas till ett
attraktivt turistiskt utbud. Fér den maltidsbaserade turismen ligger huvud-
intresset i att nd besokare som vardesatter genuina, arliga och smakrika

upplevelser och som ar beredda att betala for det.

Men hur ndr man dem? Pa den fragan finns det manga olika svar.
Vi har funnit ett svar i paketering.

Pa bloggar, Facebook, twit-
terfloden och i tidningar
kan du bade se och hora
det. Idag pratar alla om
mat. Det ska vara lokalpro-
ducerat, syrat, langkokt och
vackert. Inte sedan miss-
vixtaren 1867-1869 har
det val pratats sa mycket
om mat som nu. Maltiden
ar otvetydigt nagot centralt
och avgorande i motet mel-
lan manniskor och platser.
Har det nagonsin tidi-

gare varit sa fordelaktigt

att anvanda maltiden som
styrmedel till att attrahera
manniskor till att valja just
ditt erbjudande?

For att lyckas och hitta ratt
med produktutveckling och
marknadsforing ar det vik-
tigt att ha kunskap om hur

produktion och distribu-
tion av maltidsupplevelser
fungerar. Paketering ar det
absolut foérsta som man
som ny féretagare inom
besoksnéringen ska dgna
sig at. Det handlar om att ta
kontroll 6éver produkterna
och vara pricksaker i pris-
sattningen. Nar man ska
uppfylla kraven pa kvalitet
och tillgianglighet och har
forutsattningar att arbeta
langsiktigt r paketering ett
utmérkt verktyg att fylla
ledig kapacitet. Nar man
med hjalp av olika distri-
butionskanaler vill na nya
kundgrupper och markna-
der ar paketering ett krav.

Vi vander oss i forsta hand
till féretagare pa lands-
bygden som vill 6ka sin
kunskap om paketering.

Oavsett om man sjalv vill
arbeta med paketering eller
endast medverka som under-
leverantér behéver man
insikter om hur rese- och
turismbranschen fungerar
och hur paketeringsproces-
sen gar till. Med resebran-
chen menar vi aven lokal,
regional turism, konferens
och grupparrangemang.

Handboken ska fungera
som ett stod till ert pake-
teringsarbete och den kan
anvandas bade i sin hel-

het men dven i delar och
avsnitt. Snegla alltid pa dina
konkurrenter och sammar-
betspartners.

Hur gor de nér de paketerar
och ar det nagot som jag
kan ta till mig och goéra

till mitt?

9 . . . S . .
Den stora potentialen fér svensk mat kopplat till matturism ligger i att visa pa
mervardena i det naturliga, det narodlade och i det ekologiska. Radet ar att uppmuntra
matkluster med egna varumérken och fokusera pa att de regionala destinationerna
utvecklar fler matupplevelser tillsammans med andra aktiviteter for att bli attraktiva.”

- SANJA VU]JICIC, DONALD GETZ OCH RICHARD ROBINSON.
FOOD TOURISTS: WHO ARE THEY, WHAT DO THEY WANT, HOW DO YOU PACKAGE OFFERS AND REACH THEM? 2013)
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Om maltidsupplevelser

Det vattnas i munnen

ndr man smakar pa ordet
maltidsupplevelse. Ar det
en upplevelse tillsammans
eller under maltiden eller
ar det nagot som ringar in
hela konceptet? Att mal-
tiden ar central rader det
inga som helst tvivel om
och att maten och maltiden
som reseanledning okar
likasa.

Vi vet att besokare fran nar
och fjarran uppskattar en
vallagad maltid och om
man dartill sitter den i en
kontext, en berattelse eller
aktivitet s har man skapat
mervarden for sd vl gisten
och ditt foretags pragel.

Det ar inte bara matens
sammansattning och smak
som paverkar hur man
upplever en maltid. Manga
andra faktorer har stor
betydelse, till exempel
rummet dar maten serve-
ras, vardskapet av den som
serverar maten, hur maten
presenteras pa tallriken,
vilka aktiviteter maltiden
ingar i och berittelsen.

Nir det handlar om berit-
telsen eller om ni sa vill sto-
rytelling sa behéver det inte
vara svarare an att beratta
om var dlgen ar skjuten,
fisken ar fiskad eller osten
ystad.

Knyter man ihop maltiden
med ett genomtankt kon-
cept i restaurangen eller vid
lagerelden, ett koncept som
bjuder pa bade interidra
och exteriora 6verraskning-
ar sa blir maltidsupplevel-
sen ett faktum.

Lat personal och andra
sammarbetspartners vara
med och lyfta méltiden
men var hela tiden med-
veten om att less is more”
och att det ar maltidsupp-
levelser och inte cirkus vi
arbetar med.

Med berdttelser ar
det som med mat.
I grund och botten
maste vi ha dem,
oavsett 1 vilken
Jorm de

serveras 99

(NORDISKA MALTIDSBERATTELSER, 2009)
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DEN ODMJUKA
MALTIDEN

Det handlar inte om att
overladda och att hela ti-
den overtriffa sig sjalv som
producent av matupplevel-
ser, utan om att systematiskt
och valplanerat presentera
just din maltidsupplevelse
pa ditt satt. Ibland fungerar
det med linnedukar och
kandelabrar men andra
ganger ar det enkla och det
genuina det som gar hem
allra bast.

I en synnerligen oveten-
skaplig undersékning dar
frdgan var vad man tyckte
var bast med besoket sa
visade sig att merparten av
gasterna svarade “att ata
och umgas tillsammans
med lokalbefolkningen”.
Sjalvklar maste vi ta till oss
av utomstaende reflexioner,
utan att ge avkall pa var
kvalitet.

Vad betyder egentligen "att
ata och umgas med lokalbe-
folkningen”? Den tolkning
som man direkt kan gora ar
att det ar diar som det allra
aktaste sker och om lokal-
befolkningen gillar det sa
borde val dven jag gora det.

Det handlar aven om att
man som gast ska kunna
identifiera sig sjalv i nya och
frammande milj6er och att
kanna tillhorighet.

Det handlar likval om
forstaelse och kunskap. Om
man vill f6rstd och begripa
den milj6 man befinner

sig i sa star svaren oftast att
finna i den lokala kulturen.

VARA GASTER

Det finns en oandlig va-
riation av gaster som reser
bade inom och utanfor sitt
lands granser. Som verksam
inom maltidsupplevelser
maste man rakna med att
kanske inte riktigt alla
alskar just ditt koncept.

Genom pricksdker mark-
nadsforing och i férvag god
kinnedom om besOkarens
kultur eller bakgrund kan
man visserligen minimera
riskerna men forr eller se-
nare rakar man ut fér den
missndjde maltidsgasten.

Alla situationer gar i regel
att styra upp och ratta till
men mdanga ganger kraver
det bade finess och en
gnutta idérikedom.

Att kunna erbjuda ett lite
bredare utbud kan vara ett
satt att tillgodose den be-
sviknes smaklokar men det
viktigaste av allt ar att vara
lyhord och forstiende. Har
galler det att hitta balans
mellan smart foretagseko-
nomi och gott vardskap.



Maltidsupplevelser i stort och smatt

En maltidsupplevelse
innebdr inte en storsvulstig
utsvavning i matorgier och
linnedukar. Kaffekoppen
vid lagerelden, det varma
bemotandet pa kaféet eller
den lokala tonen ar oftast
det som gasten soker och
uppskattar. Alltfor ofta

tror man att enkla upplagg
inte duger, men dar har vi
fel. Den absolut viktigaste
ingrediensen i en maltids-
upplevelse ar manniskan
bakom den. Det ar man-
niskan och dennes historia
och engagemang som gor
att upplevelsen lyfter och

Anvind ditt kontaktnat for att ge extra kraft at
upplevelsen. Det kan exempelvis vara den lokala
historieberattaren eller den skonsjungande

spelemannen.

ARBETA DIG INIFRAN OCH UT

Det ar inte alls sakert att det
ar en internationell publik
som kommer att skapa kraft
at din verksamhet. Mdnga
ganger mots vi av rster
som uteslutande pratar om
tyskar och hollindare som
var fralsning och kommersi-
ella raddning. Det handlar
om att fa fiste med sin
verksamhet och da maste
man bygga fran grunden.
Att satsa pa en lokal eller
regional marknad dr smart
och affarsmassigt sunt.

Den lokala och regionala
marknaden soker mer el-
ler mindre alltid efter nya
upplevelser. De pratar ditt
sprak, har en kulturell
forstaelse och ér latt att na.
Ring runt och boka méten
med foretag pa orten eller
annu bdttre, bjud in till en
traff i kaféet eller restu-
rangen och beritta om dina
erbjudanden i kombination
med provsmakning.

far innehall. Stolthet for sin
bygd och dess ravaror och
medvetenhet om vad som
finns runt omkring oss ar
andra viktiga bestindsdelar
i bygget av en maltidsupp-
levelse.

Gor ocksa en ordentlig
genomlysning om vem

som i din region siljer och
formedlar upplevelser.
Generellt kan man siga att
den lokala turistbyran, den
regionala incomingoperato-
ren eller den traditionella
resebyran i din kommun
alltid suktar efter nya upple-
velser att lyfta fram till sina
gaster och besokare. Ring,
boka tid och mét upp!



PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Nagra roster om

maltidspaketering

Vad tycker och tror egentligen de personer som fakti
arbetar med maltidsupplevelser eller utgor viktiga pusse
bygget av matdestinationen Sverige?




”Jag brinner for att pa ett
personligt sitt formedla
de kunskaper jag fatt,
roliga upplevelser jag
varit med om, moten med
kulturen och fargstarka
manniskor. Som utbildad
lapplindsk maltidskreator
ar smakupplevelser utéver
det vanliga en viktig del
av forestallningarna,
arrangemangen och
kurserna”.

Essense of Laplands
genomfor smakresor, 61-
tvandringar och uppskat-
tade forestallningar med
berittelser, bilder, sanger
och unika smakupplevelser
med betoning pa vilda
smaker.

Det kan rdacka med
att ha vissa ratter
som har lokal,
lustorisk anknytring
Jor att visa att "Vi
ar medvetna! 99

Vad ér en maltidsupplevelse
for dig?

- Motsatsen till "utford-
ring/utspisning”. Dar god
fortiring kompletteras med
allehanda sinnesintryck.

En helhet av spannande,
kanske unik — garna vacker
miljo, smakfulla, harligt
doftande, garna lokala, bra
hanterade ravaror, trevlig,
kunnig och entusiastisk per-
sonal. Girna med en réd
trad, men ovantade inslag
och spinnande kombina-
tioner ger minnen man vill
bevara.

Viljer besokaren oss pa
grund av maten?

- Inte i dagslaget. Sveriges
ledande destinationslock-
else ar naturen. Men maten
kommer starkt. Manga
matprogram fran Sverige
och Norden finns interna-
tionellt idag och skapar nya
forvantningar.

Bra mat (enkel fungerar
— bara vi inte "moérdar”
vara fantastiska ravaror!)
i en vacker naturmiljé ar
oslagbart!

Eva

Gunnare

Lapplandsk matkreator
pa Essense of Lapland

Vilka utvecklingsomraden
ser du?

- Fler medvetna maltidsal-
ternativ. Bade for grupper
och individer. Jag tror
man kommer langt om
kockar plus restauranga-
gare far prata ihop sig
med researrangorer och
turismutvecklare. Dar man
ser utvecklingsbehov men
ocksa potential behovs
oftast bara nagon (kanske
utifran?) som pushar pa for
att fa fram fler och battre
koncept.

Kan maten, manniskan och
historien knytas samman?

- Har finns verkligen poten-
tial for stérre maltidsupp-
levelser! Att medvetengdra
den lokala historien kan
inspirera till teman, merak-
tiviteter och tradar som ger
gasterna battre upplevelser.

Men det ska goras pa ett
kvalitativt satt och inte
overdrivet!

Det kan racka med att ha
vissa ratter som har lokal,
historisk anknytning for att
visa att "Vi ar medvetna!”

Hur ser framtidens maltids-
upplevelser ut enligt dig?
En mix av enkla billigare
och dyrare matstallen som
har en sak gemensamt, en
vilja att géra det basta av
ravarorna och servera dem
mer medvetet. Girna med
historia, lokala ravaror och
kunnig personal.

Fler aktiviteter diar mal-
tiden ar en stor del av
upplevelsen. Fler naturtu-
ristaktorer som samarbetar
med duktiga kockar for att
ge battre mat pa sina turer.
Dar kockar, producenter,
turistaktorer far jobba till-
sammans med menyer och
uppligg. Dar maltidsaktivi-
teter sasom mina smakfo-
restallningar blir sjalvklara
aktiviteter som ger mer-
varde till besoket!



Jl

Simon Laiti ar
stjarnkocken som efter
nagra ar pa stjirnkrogar
pa vastkusten flyttade hem
till Norrbotten. Simon
driver idag delikatessbuti-
ken och matbaren
Hemmagastronomi.

Hemmagastronomi er-
bjuder en métesplats som
ar tillgdnglig hela dagen.
Matbarens filosofi ar att
man delar maten i goda
vanners lag 6ver ett gott
glas vin eller tva.

Gardsmarkt hangmorat
kott fran Norrbotten samt

ost och charkdisk med
allt fran norrlandska till
internationella produk-
ter erbjuds besékaren
delikatessbutik som finns
i anslutning.

Sverige dr el valdigt
avlangt land ddr
man i soder moter
skaldjur och i norr

vdra fantastiska
ba; fisk och allt det

vilda. 99

for dig?

- Méltidsupplevelser hand-
lar for mig om helheten.
Om du tillexempel kliver in
i en restaurang s handlar
det om bemo6tande och om
att bli uppmarksammad.
Det ska flyta pd, vara felfritt
och med en hég portion
service. Detta kan givetvis
kryddas med design och
lage.

En maltidsupplevelse kan
ocksa vara enkel. Till exem-
pel uppe pa fjillet dar man
i hogre grad arbetar med
de naturliga elementen,
sasom eld och vatten. Man
kan med enkla knep och
kloka materialval fa exem-
pelvis kaffe att bli en viktig
del i en maltidsupplevelse.
Har byter man helt enkelt
bara ut plastkoppen mot
en trikosa. Det ar de sma
detaljerna som goér maltids-
upplevelsen.

Viljer besokaren oss pa
grund av maten?

- Vi dr nog inte riktigt dar
annu som typ Italien eller
liknande men vi har kom-
mit en ganska lang bit pa
vagen dit.

Vad éar en maltidsupplevelse

PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Simon

Lait1

Matkreator pa
Hemmagastronomi

Det som ar sa fantastiskt ar
att Sverige ar ett valdigt av-
langt land dar man i séder
moter skaldjur och i norr
vara fantastiska bar, fisk och
allt det vilda.

Nar man forsoker forstarka
Sverige som resmal sa ar
det inte alltfor sallan man
ser att norrlandska delika-
tesser lyfts fram. Hjortron,
ren och l16jrom ar utmérkta
exempel pa varumarken
som ganska tydligt placerar
oss pa kartan.

Vilka utvecklingsomraden
ser du?

- Det ar ett ganska stort lass
som ska dras sa fler smaska-
liga livsmedelproducenter
eller snarare mathantverka-
re som star for det genuina
behdévs. Samordning och
samverkan mellan olika
aktOrer maste starkas.

Idag kan vi se att exem-
pelvis Jamtland arbetar
foredémligt nar det galler
att paketera smaskalighet.
Besokaren vill i allt hogre
utstrackning besoka den
dar gardsbutiken eller
mejeriet. Har tror jag att
fler gardar och livsmedels-

producenter behover hjalp
med att komma igang med
en hallbar och livskraftig
verksamhet.

Kan maten, manniskan och
historien knytas samman?

- Det dr extremt viktigt och
nagot som bidrar till ett
mervarde. Bade ekono-
miskt fér maltidsproducen-
ten men likval som smak-
hojare for besdkaren. Har
lyfts hantverket fram pa ett
helt annat sitt &n nir man
jobbar med industriproduk-
tion.

Hur ser framtidens maltids-
upplevelser ut?

- Vi héller pa att aterga

till vart ursprung, till vara
rotter, vart matarv. Givetvis
maste vi fora in ett visst
matt av nytinkt och en vida-
reutveckling men varumar-
ken som smorgardsbord
och kottbullar ska vi nog
aldrig slappa.



Bjorn

Ylipaa

Grundare av foretaget
Maltidsvision

Vad ér en maltidsupplevelse
for dig?

- Helheten, sjalvklart det
som finns pa tallriken men
det handlar likasa om stam-
ningen, varfér man ater, i
vilket rum man befinner sig
i for att pa sa sitt skapa en
kénsla.

Viljer besokaren oss pa
grund av maten?

- Vi dr inte dar idag men
for mig ar det enkelt. Det
handlar om sjalvfortroende,
om att vaga vara oss sjalva
och hitta det unika i det vi
har. Ska man dta en maltid
i exempelvis Tornedalen
ska man alltid boérja med en
kopp kaffe.

Vilka utvecklingsomraden
ser du?

- Losningen dr inte bara
att skaffa fler kockar utan
vi maste bygga underifran.
Aterigen att skapa béttre
sjalvfértroende och vara
stolta Over vara lokala matt-

raditioner och ravaror. Det
ar forst da som vi kan vaxa
och utvecklas som mat-
destination. Det har ar ett
gigantiskt arbete som redan
maste starta i skolan.

Kan maten, manniskan och
historien knytas samman?

- Méltiden ar verktyget for
att kommunicera och forsta
var historia. Manga av vara
barn och ungdomar vet
inte om hur maten kom-
mer till. Genom historien
blir valet mycket enklare
nar det handlar om att vilja
narproducerat.

Hur ser framtidens maltids-
upplevelser ut?

- Jag tror att naturen kom-
mer att spela en allt stérre
roll for framtidens maltids-
upplevelser men dven den
privata maltiden kommer
att bli viktigare. "Fine di-
ning” konceptet har spelat
ut sin roll till férman fér
enklare restauranger och

avslappnade miljoer. Jag
hoppas och tror att protein-
trenden blir allt oviktigare
och att odlingen tar plats i
forsta rummet.

Mdltiden dar
verklyget for att
kommunicera och
forsta var

historia. 99



"Med svenska dpplen & norrlandsk kyla ska brannland
cider skapa en exKklusiv iscider for en kravande interna-
tionell marknad. Begynnelsen pa en nordisk vintradition.

Brannland Cider startade 2010 som en drém om att gora
cider pa Norrlandsapplen. Efter tva ars forsok, miss-
lyckanden och nya upptackter kom vi till slutsatsen att
svenska dpplen i kombination med det kalla norrlindska
klimatet lampade sig allra bast for att framstalla

Iscider, eller som den kallas i sitt ursprungsland, Cidre
De Glace”.

Ingen i exempelvis
Ttalien producerar
parmesanost for att
det ar gulligt med
lokala ravaror. 99

PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Andreas
Sundgren

VD och cidermakare pa
Brannland Cider

Vad ér en maltidsupplevelse
for dig?

- Allt fran en bra middag pa
en lyxig restaurang med en
kvalificerad vinlista till en
enkel maltid i hemmets lug-
na vra. Jag vill att maten ska
vara drlig men den behéver
inte vara komplex. Enkel
mat som andra bjuder pa
kan vara otroligt fint.

Viljer besokaren oss pa
grund av maten?

- Vi maste pa allvar bygga
en ny producentkultur fran
grunden. De grundlag-
gande produkterna ar det
som i slutindan avgor om

manniskor véljer att komma

hit med matupplevelsen
som sitt framsta fokus.

Vilka utvecklingsomraden
ser du?

- Aterigen producentkul-
turen och struktureringen
av denna. Vi maste fa bort

stimpeln som finns att lokal

mat ar pittoresk.

Ingen i exempelvis Italien
producerar parmesanost
for att det ar gulligt med
lokala ravaror.

Kan maten, manniskan och
historien knytas samman?

- Forst maste det finnas en
berattelse. Ju lingre vi kom-
mer ifran den tid da vi i ho-
gre utstrackning arbetade
med teoribunden matpro-
duktion (receptiarvm.m.)
desto svarare blir det att
knyta an till var historia.

Vi maste ocksa skapa nya
kanaler fér hur sadan har
mat ska siljas.



Maltidsupplevelser fran grunden

LANGSIKTIGT
PERSPEKTIV

En viktig forutsattning for
ett foretags etablering inom
besoksniringen ar sjalvklart
att man kan erbjuda poten-
tiella kunder intressanta
produkter och tjanster. Det
ar avgorande att avsatta tid
for att underséka grundfor-
utsittningarna och poten-
tialen i den egna verksam-
heten.

Produktion och marknads-
foring av turistprodukter
maste ske med ett langsik-
tigt perspektiv. Det kan ta sa
lange som 3-5 ar att bear-
beta nya marknader och
det ar darfor viktigt att man
saljer ratt produkt till ratt
kundgrupp och marknad.

Distributionsvagar, kopbe-
teende, regler och lagar
ar andra omraden som ar
viktiga att kanna till. Man
maste vara medveten om
vilken roll man vill eller
kan spela i kedjan mellan
leverantor, distributor och
kund. Ett tips ar att ta hjalp
av er lokala, regionala och
nationella turismorganisa-
tion.

KAPACITET

Foretag inom besoksna-
ringen har oftast en viss
kapacitet som man beho-
ver fylla. Till skillnad mot
andra branscher fungerar
inte turistiska tjanster eller

produkter som lagervaror
som kan kopas eller kon-
sumeras i morgon. Malet
ar darfor att alltid ha en sa
hog nyttjandegrad av sin
produkt som mojligt (ex-
empelvis 100 % beliggning
i ett hotell, alla sittplatser

i restaurang reserverade
etc.). Det ar stravan efter
att utnyttja foretagets fulla
kapacitet som bor styra
foretagets produktutveck-
ling och marknadsféring av
turistiska produkter.

Nyckeln till I6nsamhet
ligger i foretagets formaga
att jamnt Over aret utnyttja
den kapacitet man férfogar
Over, utan att gora avkall pa
kvalitén.

UTVECKLING AV
KARNPRODUKTER
Turistforetags utbud bestar
av turismens karnprodukter;
logi, mat, resa, aktivitet.

Till en viss grad kan ka-
paciteten saljas respektive
utnyttjas utan nagra stérre
anstrangningar av turistfo-
retagaren. Detta kan gilla
for narmarknaden eller

till en specifik kundgrupp.
Denna forsiljning ar relativ
latt att hantera och inga
storre resurser kravs for
vare sig marknadsforing,
forsaljning eller produktut-
veckling.

For att kunna 6ka sin
beldggningsgrad behover

foretaget arbeta aktivt

med produktutveckling
och marknadsforing. Det
betyder att man maste for-
adla kirnprodukterna och
anpassa dem till olika kund-
grupper och marknaders
behov for att kunna na nya
kunder och darmed 6ka sin
totala belaggning. Ett tips
ar att forsoka paketera for
varje manad. Folj arstiderna,
exempelvis Marten Gas, jul
och pask.

NAR AR DET INTRESSANT
ATT PAKETERA?

Om man vill na ut till nya
marknader och s6ker nya
kanaler for distribution,
det vill siga marknadsfo-
ring och forsdljning av sitt
utbud, ar paketering oftast
ett krav.

Paketering satter leveran-
torens utbud i ett storre
sammanhang si att produk-
ten blir intressantare for
kunden. For att lyckas med
paketering av resor med
maltidsupplevelser maste
man ha god kunskap om
hur distribution och forsilj-
ning av resor gar till.

Aven om du ser dig sjilv
som en underleverantor
sa maste du satta dig in i
hur distributionssystemet
fungerar.
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Utnyttja sisongerna

Ta dig tid att sjilv fundera en stund 6ver hur det ser ut just hos dig. Har ni lokala evene-
mang, maltider, upplevelser eller aktiviteter som kan locka géster att komma och uppleva?

o Gor din egen drscykel dar du sjalv fyller i de aktiviteter, matratter och upplevelser som du
och ditt foretag kan erbjuda under respektive sisong och arstid.

Kom ihag att dven ta med den tid du som foretagare maste fa vara ledig och samla kraf-

ter. Andra saker du maste ta i beaktning dr den tid du ska ligga ner pa marknadsféring
och produktutveckling. Nar under aret fungerar det fér dig och din verksamhet?

v ([ J [ J
/ e Utomhusupplevelser \

\\
¢ Semester 4
e Familjen

» Abborre
o Ljuset o Skordetid
¢ Langtan o Fester
e Sundhet » Bar, fisk och vilt
o Primorer o Jakt

L

e VVdarme och drommar

* Fester A -
e Teman A
e Varm choklad

L]



Paketering for olika malgrupper

och marknader

Paketering ar ett satt att foradla sin kdrnprodukt. Syftet med paketering ar att man skapar

lattforstieliga, prissatta och attraktiva produkter for en stérre marknad och kundkrets.
Man utnyttjar sin lediga kapacitet och 6kar darmed forsiljningen. Det finns ingen allméan
16sning for paketering utan den mdaste anpassas till respektive marknad och malgrupp.

For effektiv paketering galler det att iaktta vissa grundregler.

VAD BETYDER
PAKETERING FOR
TURISTFORETAGET?
For turistforetaget innebar
paketering att man kan till-
fora kirnprodukten attrak-
tiva kringtjanster. Man kan
utnyttja sin lediga kapacitet
och oka sin inkomst genom
att erbjuda attraktiva paket

under exempelvis lagsdsong.

Man kan ocksa bredda

sin kundkrets genom att
kombinera produkten med
kringarrangemang som
tilltalar nya kundgrupper.

Exempel: Kombinera maltids-
upplevelserna med boende
med fiskemojlighet och alla
fiskeintresserade blir en
potentiell ny kundgrupp.

Genom paketering okar
aven mojligheten att na
nya marknader eftersom
produkten blir tillganglig
och nabar.

Exempel: Kombinera utbu-
det pa en vandringsdestina-
tion med smakfulla maltids-
upplevelser.

En paketerad produkt blir
lattare att marknadsfora
eftersom den oftast inne-
haller det som kunden ar
intresserad av. Detta forut-
satt att paketeraren gjort en
noggrann malgruppsanalys
och hittat ratt kanaler.
Foretaget bor anvanda den
lediga kapaciteten for pake-
tering av nya produkter och
darigenom oka utnyttjande-
graden. Det kan ocksa vara
sa att for redan utnyttjad
kapacitet kan vinstmargi-

Researrangemang

Samverkan

Boende

Kringarrangemang

Maltids
upplevelser

paketering. Syftet ar att fa
maximalt utnyttjande av sin
karnverksamhet.

Paketering kraver oftast
samverkan med andra vilket
kan innebdra ekonomiska
fordelar nar det géller ex-
empelvis marknadsforing.

Och sist men inte minst:
Paketering ar i de flesta fall
noédviandigt om man vill
arbeta mot researrangorer
och aterférsiljare inom

nalen utokas vasentligt vid resebranschen.
Ravaror
Berattelser

Malgrupp



VAD BETYDER
PAKETERING FOR
KUNDEN?

For kunden innebar pake-
tering att utbudet blir tyd-
ligare och mer tillgangligt.
Det blir enklare att planera,
boka och na sitt resmal,
speciellt for kunder som
bor lingt fran resmalet.

Paketering gor det lattare
att tillgodose kundens
behov och underléttar
kundens val av resa. Man
behéver inte vinda sig till
olika aktorer utan kan boka
och kopa allting pa ett och
samma stalle.

VILKA FORUTSATT-
NINGAR BEHOVS FOR
PAKETERADE RESMAL?
Kunskap om samordning av
produkter och paketering
av resor ar vardefullt vare
sig man vill arbeta med
paketering sjélv eller vara
underleverantor i olika re-
sepaket. Turistféretagarna
maste vara intresserade av
att samverka med andra
turistforetag och ocksa ac-
ceptera att samarbeta med
olika mellanhander for att
na slutkunden.

Bokning och andra
administrativa rutiner,

transporter och fardsatt,
information till kunden,
sasongs- och behovsanpass-
ning ir exempel pa en-
skilda detaljer som paverkar
resmalets tillgédnglighet.

En fungerande destination
ar en forutsattning for att
paketresorna ska fungera.
Pa resmalet skall det finnas
en infrastruktur som svarar
mot forvantningarna pa
transporter, service, infor-
mation och annat som kan
sdgas motsvara destinatio-
nens hardvara.

Destinationens mjukvara
handlar om det bemo6tande
gasterna far av manniskor
de moter pa resmalet. Pa
en val fungerande destina-
tion har lokalbefolkningen
en vardefull insikt om att
alla har del i och nytta av
besoksniringen. Darfor
préglas attityder till beso-
kare av respekt och valvilja.

Det ar av yttersta vikt att
mottagningsapparaten och
vardskapet fungerar val.
Man forlorar bade slutkun-
der och researrangoérer
och resebyraer om man
inte kan na upp till de krav
som stalls. En fungerande
destination och infrastruk-

tur maste vara sakerstallda
for alla delar i paketpro-
dukten innan man kan salja
produkterna.

Det finns dock omraden

i varlden som i princip
saknar infrastruktur och
dar det ar mycket svart att
resa pa egen hand. Under
sadana férhallanden har
kunden inte nagot annat
val an att kopa en pakete-
rad resa. Med dessa spe-
ciella férutsattningar kan
avsaknaden av infrastruktur
vara en tillgang for den som
arrangerar resor eftersom
kunden maste kopa en
paketresa.

Differentiering ar ett maste
inom paketering. Pakete-
ring bor vara inriktad till

en specifik marknad eller
kundgrupp. Det finns flera
satt att differentiera och en
mix av detta ar troligtvis det
effektivaste sattet att mark-
nadsféra sin produkt.
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Lokal, regional- och nationell marknad

Narliggande utlandsmarknader.
Exempelvis Norden och Norra Tyskland

Fjarrmarknad — Europa

Fjarrmarknad — andra kontinenter

Grupper; pensiondrer, studentgrupper,
foéreningar etc.

Konferenser och incentive-arrangemang
Individuella resenarer

Kunder med specialintresse eller hobby
(fiske, vandring, kurser etc.)

Familjer

WHOPs - wealthy healthy older people
Active Family (volymokande segment)
DINKs - double income, no kids

Singelresor

PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

OKA TILLGANGLIGHETEN FOR LOKAL- OCH
NARMARKNAD (HEMMAMARKNAD)

Oftast borjar man med att
bearbeta narmarknaden.
Kunder fran narmarknaden
har i regel béttre kunskap
och forstaelse om produk-
ten och destinationen.
Foretagaren behover inte
lagga ner sa mycket resur-
ser pa marknadsforing.
Paketering for narmarknad
behover oftast inte vara
speciellt omfattande och
komplicerad.

Alla kundgrupper koper
inte paket dar allt ingar.
Minga féredrar att vilja
dagsprogram och aktivi-
teter ndr man val kommit
fram till resmalet. Detta
kan motivera andra lokala
turistforetag att ta fram kor-
tare program for besokare
som redan ar pa plats.

Produktsamordning till gast
pa plats innebar exempelvis
att man kommer éverens
om att synkronisera aktivite-
terna, sa att det alltid finns
nagot att gora varje dag.

Exempelvis att en matvand-
ring sker mandagar, en
kanottur tisdagar, besok pa
en bondgard onsdagar etc.
Da blir konkurrensen om
samma kunder mindre, och
man far battre nyttjande-
grad av omradets resurser.

Olika dagsutflykter som
bokas med kort varsel

kan ske i samverkan med
olika aktorer pa orten. Sma
turistféretag kan samarbeta
med storre anldggningar
och transportforetag. Ut-
flykterna kan bokas pa saval
de enskilda anlidggning-
arna som turistbyraerna pa
orten. De kan vara guidade
turer till matproducen-

ter, sevardheter, aktuella
kulturevenemang i nérhe-
ten eller olika aktiviteter
(bar- och svampplockning,
matlagningskurser, rid- eller
sladhundsturer).




Ger mer information till marknadsanalys
Lagre kostnader

Fler produkter av hog kvalité har tillsam-
mans storre chans att fa genomslag pa bade
nya och tidigare bearbetade marknader

Fler produkter ger tillsammans en storre
potentiell férsiljningsvolym vilket gor det
intressantare for aterforsaljare

Lokala och regionala turismorganisationer
Tematiska branschorganisationer
Regionala- eller tematiska turismprojekt

Andra turismforetag

PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Jobba tillsammans

Maianga inom besoksné-
ringen har blivit mer eller
mindre “experter” pa att
klara sig sjalv. Inga problem
eller det fixar jag har blivit
synonymt med i synnerhet
den mer smaskaliga besoks-
naringen. Vi vill ju géra
géasten ndjd och i alla lagen
forsoka bidra till 6kad triv-
sel for vara besokare. Det
handlar manga ganger om
att man helt enkelt inte tror
sig har rad att ta in extern
hjalp, men har kan man
bedra sig. Under de forsta
aren i ens turistiska karridr
brukar inget vara omdjligt
och orken verkar aldrig
sinande men forr eller
senare tar det stopp.

Det ar inte nodvandigtvis
du och ditt foretag som star
for maltiden i en maltids-
upplevelse. Alla pusselbitar
ar precis lika viktiga nar det
handlar om att presentera
en maltidsupplevelse.

Du kan exempelvis vara
den som star for berattel-
sen, musiken eller maltids-
rummet.

Inom ramen for pakete-
ringsprocessen valjer man
givetvis sina egna allianser
och samverkanspartners.
En viktig, for att inte siga
avgorande del i pakete-
ringen ar att man bryter

ner sin produkt i sin minsta
bestandsdel vartefter man
bit fér bit bygger upp den
igen. Arbetet resulterar
oftast i att man blottlagger
produktens styrkor och
svagheter varpa behovet av
eventuella allianser synlig-
gors. I och med detta ar-
bete far man aven en forsta
indikation om produktens
prisbild, vilket kommer

att vara till stor hjilp i det
fortsatta arbetet med pris-
sattningen.

For sma foretag kan mark-
nadsplan och marknadsak-
tiviteter med fordel goras
tillsammans med andra
foretag och branschorgani-
sationer. Konsekvensen blir
att man genom samverkan
skapar en storre kraft vilket
blir betydelsefullt nér det
giller att skapa fortroende
hos kunder och aterfor-
saljare. En annan viktig
och positiv konsekvens ar
att man genom marknads-
samverkan och nischade
kluster blir en tydlig "spea-
king partner” gentemot
myndigheter och externa
finansiarer, Nagot som kan
vara mycket vardefullt nar
det drar ihop sig fér massor
och visningsresor.
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Har ar dina partners!

RESEARRANGOR

Researrangodren ar avsandare och juridiskt ansvarig
gentemot kund for forsaljning av hela paketprodukten.
Researrangoren stéller lagstadgad resegaranti, avbestall-
ningsskydd, forsakringar och handlagger reklamationer
och dr alltid avsindare av en slutprodukt till konsument
eller resebyra.

Till researrangérens ansvarsomraden hor ocksa att
informera om produkterna till kunderna samt mark-
nadsforing och distribution. Ibland séljer researrangoren
produkterna direkt till slutkund men manga ganger sker
distributionen via resebyraer. Researrangdren svarar ocksa
for bokningsbarheten av produkterna hos aterforsaljare,
exempelvis tillgangligheten av produkterna i olika bok-
ningssystem.

Researrangodren ar i regel dven en producent, framfo-
rallti det egna landet och dar man har stor kunskap om
produkten. Researrangéren samverkar oftast med inco-
mingoperatorer, producenter, produktigare och lokala
turoperatorer. Man koper in fardigpaketerade produkter
som man anpassar till sin kundgrupp (exempelvis lagger
till transport).

Biljetter, vouchers, namnlistor, fakturering etc. tillhor
ocksa researrangérens uppgifter. Informationsmaterial,
prislistor, utrustningslistor, bagagetaggar ar exempel pa
andra praktiska detaljer. Researrangéren marknadsfor
och siljer framforallt via visningsresor for agenter, massor,
internet, produktkataloger och annonser.

LOKAL TUROPERATOR

En lokal turoperator ar en producent och eller produkta-
gare som skapar en lokal paketprodukt. Lokala turo-
peratorer ar oftast specialister pa specifika geografiska
omraden. Manga turistbyraer som producerar paketar-
rangemang iklar sig rollen som lokala turoperatérer. En
lokal turoperatdr har ansvar for de paketprodukterna som
man producerar och kan dven ha rollen som researrangor.

RESEBYRAER

Aven om paketering inte tillhor resebyrdernas priméara
arbetsuppgifter sa borjar allt fler resebyraer att sitta ihop
resepaket och erbjuder dem till sina kunder. De fungerar
da som researrangorer. De flesta resebyraer arbetar dock
endast som aterforsiljare av fardiga paket. Méjligen ldgger
de till resan till och fran destinationen.

INCOMINGOPERATOR

En incomingoperator ar en producent och tillika férmed-
lare som ér specialiserad pa reseproduktion i det egna
landet eller destinationen. Incomingoperatéren vander sig
i huvudsak till den utlaindska resebranschen (arrangérer
och resebyraer) och inte till slutkund.

Incomingoperatéren hanterar produktion, bokning, for-
saljning och administration gentemot researrangorer och
resesdljare. Incomingoperatoren ér sallan juridiskt ansva-
rig gentemot kund eftersom forsiljningen av paketproduk-
ten sker i researrangérens namn och inte i incomingope-
ratérens namn.

Incomingoperatérens styrka dr kombinationen av pro-
duktkunskap och marknadskunskap. Man kdnner till
leverantérernas utbud och man vet vilka kundernas
onskemal ar. Mdnga incomingoperatorer dr specialiserade
pa vissa marknader som de kidnner mycket vil. I Sverige
finns tyvarr endast ett fatal incomingoperatoérer dven om
behovet ar storre. Manga utlandska researrangorer soker
incomingoperatorer som kan hjalpa dem med lokalkanne-
dom och kontakter.

Till skillnad fran en lokal turoperatér sa arbetar incoming-
operatoren over ett storre geografiskt omrade (exempelvis
Skandinavien). En incomingoperator ar ofta produktigare
for sina produkter.

TRANSPORTFORETAG

Det ar relativt vanligt att foretag inom bussbranschen
arbetar med att paketera resor som de sedan sdljer. Men
aven andra féretag inom transportbranschen, exempelvis
flyg, bat och tag, agerar som paketerare och som resear-
rangorer.



WEBBASERADE BOKNINGSSYSTEM

Under de senaste aren har webbaserade bokningssystem
skapats dar gisterna sjilva kan paketera inom systemet.
Det ar viktigt att aven dér vara medveten om sin roll for
att veta om man har ansvar som leverantér, produktigare,
aterforsiljare och eller researrangor.

ENSKILDA TURISTFORETAG

Enskilda turistféretag kan fungera som producent, pakete-
rare och produktigare av bade egna och andra turistfére-
tagares produkter. Foretaget har oftast en karnverksamhet
1 botten som man vill féradla genom att kunna erbjuda
paketerade produkter. Ett exempel ar aktivitetsforetag
som kombinerar aktiviteter med maltidsupplevelser eller
transport. Ett enskilt turistféretag har ansvar for de paket-
produkterna som man producerar och kan aven ha rollen
som researrangor.

LOKALA OCH REGIONALA TURIST-
DESTINATIONER OCH FORETAGS-
NATVERK

Foretag som samverkar i natverk, féreningar och destina-
tioner kan tillsammans paketera och arrangera resor. Det
ar viktigt att man inom natverket kommer éverens om
vem som dr produktigare till vilka produkter och vem som
har rollen som researrangor. Aven om man tillsammans
fungerar som researrangorer maste kravet pa resegaranti
uppfyllas och ansvaret fér denna vilar dels pa varje enskild
foretagare dels pa samverkansorganisationen.

TURISTBYRAER

Turistbyraer fungerar ganska ofta som lokala turoperato-
rer. De paketerar da lokala produkter som erbjuds kunder
som kommer till orten exempelvis maltidsupplevelser.
Turistbyraer som sdljer och marknadsfor sina produkter
till slutkund agerar som researrangor.

FORETAG OCH ORGANISATIONER
SOM INTE AR TURISTFORETAG

Foretag och organisationer kan tillfilligtvis fungera som
producent och researrangorer av resor for anstillda eller
kunder. Det finns ocksa manga olika ideella féreningar, till
exempel pensionarsféreningar och hembygdsféreningar
som fran och till paketerar och arrangerar resor for sina
medlemmar. Det ar aven i dessa verksamheter viktigt att ha
sakerstallt det juridiska ansvaret for paketprodukterna.

OVRIGA

e Eventbolag
¢ Konferensarrangorer
¢ Festfixare

Aktorer som kort och gott, mot betalning hjalper
manniskor att métas och umgés. Det kan handla om
skriddarsydda konferenser, fester, kickoff m.m.
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Omvarldsspaning

Vem eller vilka dr dina konkurrenter?
Vad ar trenderna? Hur arbetar dina konkurrenter?

Virlden har blivit mycket
rundare och i takt med en
okad globalisering stills

du som foretagare infor
utmaningen att konkurrera
med mer eller mindre hela
varlden. Tanken kan lata
hisnande men vi skall inte
gléomma att du nu dven kan
salja dina produkter till
hela varlden. Vad innebar
detta for omvarldsspaning-
en? Hur gor du?

Vi kan borja med att reda
ut begreppet omvarlds-
spaning. Omvarldsspa-
ning ar per definition en
organisatorisk aktivitet

att inforskaffa underrat-
telser om omvarlden (t.ex.
konkurrenter, beteenden
och marknader) i syfte att
positionera foretaget, dess
produkter och tjanster.

Vem eller vilka ar dina
konkurrenter? Vad ar tren-
derna? Hur arbetar dina
konkurrenter?

Omvarldsspaning ar en
ytterst viktig del i pakete-
ringsprocessen och som
namnts ir detta ndgot som
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maste ske kontinuerligt i
ditt foretag. Detta for att
utvecklingen av ditt féretag
inte skall gd i std. Kunder
forvantar sig en standig
utveckling och uppdate-
rade upplevelser. Detta
betyder givetvis inte att du
ska ge avkall pa det dkta
och genuina utan att hela
tiden skapa mervirden at
din kdrnprodukt.

En omvarldsspaning ar
inte sa svar att genomfora
idag som det var for ca 10
ar sedan, detta pa grund

av internet och de sociala
medier som star till vart
forfogande idag. All infor-
mation som du behover
finns dér. Sociala medier ar
i dagslaget nagot som ingar
i nastintill var mans vardag
och s& aven foretagens.

Foretag valjer idag att an-
vanda sig av sociala medier
som ett komplement till
sina hemsidor, da de sociala
medierna dr lattillgangligt
for en kommunikation mel-
lan féretaget och kunden,
men aven fér kunder
emellan.

&

Har finns din mojlighet
som foretagare, anvand de
forum som finns pa webben
for att forska om vad kun-
der tycker och tianker i sina
val av kop. Hur diskuteras
de pa de olika forumen?
Vad tycker kunden ér bra?
vad klagar kunden péa? All
denna information ar en
stor kunskapsbank for dig
att ta lardom av. Har bor
dven namnas att du som
foretagare kan tinka 6ver
om du sjalv skall skapa en
sida pa exempelvis Face-
book for ditt foretag. Detta
for att kunna fa en direkt
respons pa dina tjanster
fran kunder.

Att kanna till sin kund ar
ytterst viktigt for att kunna
moéta kunden férvantningar
av tjdnsten. S&, vem ar da
din kund? Lar kidnna dina
kunders férvintningar och
géarna vilken kultur dina
kunder kommer ifran.
Kulturkrockar kan vara ett
misstag som enkelt gar att
forebygga med en vil ge-
nomfoérd omvarldsspaning.




Exempel 1:

Genom din omvarldsspaning har du kommit fram till att Tyskland har dina malgrupper.
For att nu kunna moéta dina Tyska kunder pa bésta sétt ta redan pa hur deras kultur ser pa
mat och maltidsupplevelser. Hur ser deras képprocess ut? Vad forvantar sig en tysk kund av

den typ av resa du sdljer?

Exempel 2:

Vi kan erbjuda boende och maltidsupplevelser i lugn miljé nara naturen och vi é6nskar
forlanga sasongen och fa fler besdkare under var och sommar. En moéjlig malgrupp skulle
kunna vara WHOPS" och DINKS". Utifran vilka motiv valjer denna malgrupp resmal?
Vilka aktiviteter ar de mest intresserade av? Hur lar vi oss mer om denna malgrupp?
Givetvis har man nytta av de kunskaper man sjalv har. Detsamma galler manniskor i ens
omgivning. Diskutera och testa dina idéer med dem.

Man kan ocksa erhalla vardefulla kunskaper genom olika marknadsunders6kningar som
exempelvis de regionala och nationella turistorganisationerna kan tillhandahalla. Inte
minst om man skall vinda sig till nya marknader, kanske i ett annat land, dr det en god
idé att arbeta tillsammans med dessa organisationer.

*SE ORDLISTA

KOM [HAG ATT ATERFORSALJARE OCKSA AR KUNDER!

Det kan vara nog sa svart att
se vem som ar ens kund i
paketeringsprocessen. I och
for sig sa ar ju slutkunden
alltid turisten, gasten som
bokat och kopt resan, boen-
det och maltidsupplevelser-
na. Men for turistféretaga-
ren ar den som féormedlar
och séljer ens arrangemang
eller enskilda maltidsaktivi-
teter den direkta kunden.

Offerterna som efterfrigas
av researrangorer och pro-
ducenter maste lamnas i tid
och i 6vrigt uppfylla krav
som arrangoren staller.
Manga researrangdrer, inte
minst de internationella ar-
betar ofta med en framfor-
hallning pa mer an ett ar.
Manga produkter kommer

aldrig ut pa marknaden pa
grund av att turistféretagen
inte har kunnat laimna pri-
ser och 6vrig information
itid!

Indirekta kunder kan ocksa
vara turistbyrder, hotell och
eventforetag. Ja, i princip
alla som drar till sig beso-
kare.

Avslutningsvis, sling dig ut
pa webben och samla all
information du kan hitta
om ditt omrade. Lyssna pa
fore detta kunder och ta
lirdom. Dyk in i de olika
kulturerna och bli trygg i
deras olika traditioner och
normer.
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Att jobba internationellt

PAKETERA FOR FJARRMARKNADEN
(INTERNATIONELL MARKNAD)

Ju lingre bort kunden
kommer ifran desto mindre
kunskap finns oftast om
foretaget och destinationen
och desto viktigare blir
paketering som marknads-
foringsinstrument. For att
turistforetaget skall kunna
na ut pa fjarrmarknaden ar
det viktigt att férsta respek-
tive marknads behov och
kundernas kopbeteende.
Foretaget maste sakra
distributionsviagarna och
bokningsbarheten av pro-
dukten och paketet.

Det finns ingen global
16sning for paketering for
fjarrmarknad utan varje
marknad har sirskilda be-
hov och darfér maste man
anpassa sin paketering och
marknadsforing till respek-
tive marknad. Foretaget
maste dven vara val medve-
ten om vilken roll man skall
spela i distributionskedjan.

En satsning pa fjarrmark-
nader ér oftast forknip-
pad med investeringar i
tid. Man maste avsta fran
intakter dd man tillverkar
paketen och kanske besoka
agenter i andra lander
samt genomfora si kall-
lade visningsresor for bade
media och aterforsiljarled.
Det kréavs bade en mental
och ekonomisk uthallighet
for att lyckas. Man far inte
betalt direkt for det utveck-
lingsarbete man ligger ned.

For att kunna bearbeta ratt
marknad med ratt produkt
sa krévs en noggrann forstu-
die dar man bor undersoka
marknadens intresse och
kopbeteende for foretagets
och destinationens pro-
dukter. Detta ska matchas
mot foretagets mojlighet att
motsvara kundernas krav.

Punkter som ér viktiga att undersoka ér:

Eget produktutbud — hur pass anpassningsbar ar
foretaget till respektive marknads behov?

Hur konkurrenskraftiga dr produkterna i jamforelse
med konkurrenterna (jamfért med liknande produkt i
annan region, andra lander etc.)?

Foretagets uthallighet pa en marknad? (Det kan ta
mellan 3-5 ar innan ett nytt resmal dr etablerat.)

Hur ar de ekonomiska forutsattningarna?

Hur behoéver kiarnprodukten forddlas och paketeras
for att kunna marknadsforas pa respektive marknad?

Hur kan produkterna distribueras — vilka samarbets-
partners vill och maste man arbeta med?
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Maltidsupplevelsens vag mot gasten

LEVERANTORENS KARNPRODUKT

1. LEVERANTORER

Boende, transport, aktiviteter etc.

2. PRODUKTUTVECKLING

- Paketering
- Kvalitetssakring
- Marknadsanpassning

3. MARKNADSFORING

Broschyr, annonser, webbplats etc.

FORSALINING

BOKNING

4. FORSALINING/DISTRIBUTION

Researrangor, resebyrd, webbplats

BOKNING

5. SLUTKUND

MARKNADENS BEHOV

1. Leverantorens karnpro-
dukt; Maltider, storytelling,
guider, aktiviteter etc.

2. Produktutveckling av
kidrnprodukt genom exem-
pelvis paketering. Denna
tjanst kan goras av leveran-
toren eller av leverantor
anlitad part. Hansyn tas till
marknadens behov.

3. Foradlad och paketerad
produkt skall marknads-
foras via webben, broschy-
rer, massor, annonser etc.
Marknadsforing sker till
researrangor, resebyra, eller
direkt till slutkund beroen-
de vilken distributionsvig
som man har valt.

4. Forsaljning och distribu-
tion av den paketerade pro-
dukten. Detta kan ske via
researrangor eller resebyrd
eller direkt till slutkund.
Viktigt att vara medveten
om vilket ansvar man har
gentemot slutkund.

5. Slutkund nas av erbju-
dande.

6. Slutkund bokar och ko-
per produkten. Detta kan
ske antingen via resebyraer,
arrangorer, internet eller
direkt hos leverantéren.
Bokningslosning maste vara
klar innan man marknads-
for produkten.

PAKETERADE PRODUKTER

BETALNING TILL
LEVERANTOR

7. ADMINISTRATION

Fakturering, betalning, fardhandlingar etc.

6. BOKNING

Bokningssystem, telefon/fax,
e-mail, webbplats etc.

BOKNING

7. Efter bokning sker admi-
nistration av kopet; utstal-
lande av fairdhandlingar,
fakturering, betalning etc.

Det ar manga moment
mellan saljare och kopare
av paketerade turistpro-
dukter. Det viktigaste ar att
veta vilken roll man spelar
i kedjan. Om leverantoren
agerar som arrangor sa

ar man tvungen att stalla
resegaranti. Ett rad ar att
anlita samarbetspartner for
de tjanster som inte tillhor
ens egna karnprodukter,
framforallt om kunden
befinner sig pa en utlandsk
marknad.

En regel brukar vara att ju
langre bort kunden kom-
mer desto fler mellanhan-
der finns mellan leverantor
och slutkund. Detta maste
leverantoren beakta i pris-
sattningen av produkten.



Att lyckas

Att paketera dina maltids-
upplevelser 6kar mojligheten
att anpassa prissattningen
till olika kundgrupper,
marknader och siasonger.
Prissattning av ett maltids-
paket bestar av tva huvud-
delar, dels prissittning av
foretagets egen karnpro-
dukt, dels prissattning av

Exempel

med prissattningen

den fardiga, paketerade
produkten. Din karnprodukt
i detta fall skulle kunna
vara sjilva maltiden men
lika gdrna berattelsen eller
musiken.

Det ar viktigt att vara med-
veten om vad kunden vill
och kan betala for. En av

fordelarna med att pake-
tera en produkt ar att man
kan na kunder och silja sin
karnprodukt till kunder
vars huvudintresse egent-
ligen inte ar foretagarens
produkt utan en annan
ingrediens i paketet.

Overnattning pa en gastgard kombineras med en avsmakningsmeny bestaende av havets
lackerheter i kombination med en berittarafton i sjoboden. Avsandare ar gastgarden, som
vill sdlja rum. Kunden behéver nagonstans att sova men framsta motivet till varfér han
koper detta paket dr hans intresse f6r mat och omradets kulturhistoria.

Gastgarden saljer sitt rum till en kund som primadrt ar intresserad av en annan tjanst. Utan
paketering hade man troligtvis inte salt rummet till denna kund.

Inte sdllan mdste man
anpassa priset bade pa
kidrnprodukten och pa den
paketerade produkten till
respektive kundgrupps be-
talningsférmaga. Man kan
exempelvis oftast ta mer
betalt av konferensgéster
an av barnfamiljer. Likval ar
foretaget beroende av bada
kundgrupperna for att ut-
nyttja hela sin kapacitet.

MEN HUR GOR MAN?
Forst och framst skall man
veta vem man skall silja pro-
dukten till och vad kunden
ar beredd att betalar for.

Betalar kunden enbart for
exempelvis boende sa ar
betalningsviljan oftast inte
sa stor. Daremot dr kunden
oftast beredd att betala mer
pengar pa ett specialintres-
se eller en hobby (story-
telling, maltider, musik,
transporter etc.) i kombina-
tion med boende.

Det dr ocksa viktigt att baka
in alla dolda och indirekta
kostnader i paketpriset
(sasom marknadsfoéring av
produkten, administration,
produktion, agentprovisio-
ner etc.)

Det kostar att bade fram-
stalla och marknadsfoéra en
paketprodukt och denna
kostnad maste man ta betalt
for. I den interna prissatt-
ningen maste man alltid
rakna med alla kostnader.

Utpriset (priset till slutkund)
beror pa en rad olika
faktorer:

e  Direkta kostnader, dvs.
inkopspris av varor och
tjanster till paketet

¢ Kostnader for adminis-
tration, marknadsfo-
ring etc.

¢ Forsdljningsomkostna-
der, provisioner, rabat-
ter med mera.

¢ Kundgruppen (hur
mycket ar kunden be-
redd att betala)

e Efterfragan

e Egen vinst

* Detslutgiltiga priset
blir en sammanvag-
ning av vad foretaget
behover fa ut och vad
marknaden dr beredd
att betala.



PRIS PA DIN KARNPRODUKT I OPAKETERAD FORM

Det ar aven viktigt att foretaget kan anpassa priset pa sin kirnprodukt till paketets
totalpris och vad kunden ar beredd att betala.

Exempel

Din kdrnprodukt ar att halla berattarkvéllar om destinationens historia i samband med
maltider pa ett hotell. Din intdkt i ett familjepaket ar 1 500 kr. Intikten per berattarkvall i
ett konferenspaket kan dock vara 3 000 kr. For konferenskunden dr arrangemanget (som i
sig inte behova kosta sa mycket netto) vért det priset.

Aven om foretaget enbart far halva intikten vid forsiljning av ett familjepaket ar det
nodvandigt att silja prisanpassade familjepaket. Det kan trots allt battre att ha en intakt pa
1 500 kr dn ingenting, dessutom finns chansen att familjekunden nasta gang blir en

konferenskund.

Det ar alltsa viktigt att arbeta med olika priser for samma eller liknande grundtjanst
beroende pa kapacitetsutnyttjandet, sisong och kundens betalningsbenagenhet.

PROVISION TILL ATERFORSALJARE

Paketets slutpris maste
innehalla ett visst utrymme
for provisioner och ra-
batter. Provisioner och
rabatter ar en nédvindig
forsaljningsomkostnad.
Provisioner ersitter iter-
forséljaren for arbetet med
att ringa och boka en plats,
ta in anmalningsavgifter,
skriva fakturor, instruera
och informera kunden om
hur han eller hon kommer
till platsen dir maltidsupp-
levelsen startar.

Produktion av paket kostar

tid och kunskap.

Olika provisionsnivaer
®  Resebyraer cirka 10-15%

Paketerade produkter
maste marknadsforas. Aven
marknadsféring kostar tid
och kunskap.

En del foretag erbjuder
paket till ett och samma
pris vare sig kunden ar en
slutkund, resebyra, resear-
rangor eller incomingope-
rator.

Att prissatta pa detta satt ar
totalt forkastligt och inte
intressant for resebyraer,
researrangorer eller inco-
mingoperatorer att silja.

Foretaget maste gora ett ak-
tivt val hur man vill hantera
sina produkters forsiljning.
Det ar viktigt att ha en lang-
siktig strategi och att ha de
ratta silj- och distributions-
kontakter

Genom att tillimpa brut-
toprissattning (provision
inrdknat) blir det lattare att
salja och placera paket eller
enskilda produkter 6verallt
i distributionskedjan. Det dr
viktigt att ha ett och samma
forsaljningspris oavsett var
kunden kopt resan.

* Researrangorer cirka 15-25% (eftersom de skall limna minst 7 % till den siljande

resebyran)

* Incomingoperatorer cirka 30-35% (eftersom de ska sdlja till researrangdrer som i sin

tur saljer via resebyraer).



LANGSIKTIG PLANERING AR ETT KRAV
En produkt skall vara prissatt och fardigpaketerad minst
12-15 ménader fore férsta avgang.

HUR MYCKET AR JAG VARD?

Att rdkna ut sin egen tim-
kostnad dr ndgot som man
maste gora for att kunna
vara pricksaker i den totala
prissattningen. Timpriset
ger ocksa en indikation

pa ditt grundvarde nar du
exempelvis ska hyra ut dina
tjanster till nagot annat
foretag.

Utover timpriset maste du
dven sitta ett pris pa dina
eventuella expertkunskaper.
Berdkna och forsok upp-
skatta foretagets kostnader
av olika slag. Utga fran din
resultatbudget.

Uppskatta volymen tim-
mar som antingen kan
faktureras till kunder eller
som direkt kan hanforas
till olika tjanster och varor.
Utga fran 1 700-1 800 tim-
mar per ar.

Dra sedan ifran den tid
som inte ar debiterbar eller
produktiv.

Fordela kostnaderna pa
antalet debiterbara timmar
eller antalet produkter.
Darmed vet du timkostnad
eller produktkostnad.

*  Priset maste forstas av kunderna
* Priset maste representera ett varde for kunderna

¢ Priset ska uppmuntra till att behélla kunderna och
skapa relationer

e  Priset ska forstirka kundens fortroende for ditt
foretag

¢  Priset ska reducera kundens osikerhet

Paketets pris ska inte enbart bestimmas av kostnader
enligt ovan utan ska ocksa marknadsanpassas. Hiansyn
ska tas till en rad faktorer som exempelvis vad kunden
ar beredd att betala, eventuella konkurrenters pris,
behov av kapacitetsokning etc.

¢ Tillimpa bruttoprissattning inkl. provision.

* Ha ett och samma bruttopris oavsett var kunden
koper resan.

Ladda ner vart prissattningsprogram fran
www.hushallningssallskapet.se
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Tdnk ocksa pa att
texterna skall ga
att oversdtta till
Jrammande sprak
som kanske ar
ordrikare, och att
lokala bendmning-
ar, dialekter och
liknande kan vara
svart att beskriva
pa annat sprdk.

29

Det viktiga produktbladet

Vare sig produkten mark-
nadsfors direkt av dig och
ditt foretag eller om den
marknadsfors via exem-
pelvis en researrangor sa
ar det viktigt med bra och
smakfull information om
produkten.

HUR SKA JAG TANKA?
Spréket i produktbladet ska
vara beskrivande. Anvind
girna adjektiv men undvik
att anvanda klyschor. For-
sOk att ta fram det profi-
lerande — det som skiljer
produkten fran alla andra.

Den som skriver maste sjalv
vara overtygad om att det
ar en unik eller speciell
produkt. Beskrivningarna
ska vara arliga. De forvant-
ningar som skapas nir man
laser skall ga att uppfylla
och helst 6vertraffas.

Exempel

Den produktmall som
presenteras pa sidan 27 kan
forhoppningsvis vara till gott
stod i utformningen av egna
produktblad. Produktbladen
behéver nédvandigtvis inte
vara pakostade reklambyra-

produktioner i flerfargstryck.

Tank ocksa pa att texterna
skall ga att dversitta till
frimmande sprak som kan-
ske ar ordrikare (tar mer
utrymme) och att lokala
bendmningar, dialekter och
liknande kan vara svart att
beskriva pa annat sprak.

Information till utlandska
samarbetspartners skall
alltid vara pa engelska och
helst pd mottagarens sprak.

Produktblad till utland-
ska samarbetspartner och
kunder behover oftast

Det kan mycket val racka
med en genomtankt grafisk
utformning som val éver-
ensstimmer med foretagets
ovriga profil. Kraven pa
layout och lockande bilder
ar storre om man vander
sig direkt till slutkund.

kompletteras med bilder
och utforlig information
om regionen, forklaring for
vissa landsspecifika egen-
skaper etc.

Hér kan man tillsammans
med den lokala eller regio-
nala turismorganisationen
arbeta fram en destinations-
manual som mer i detalj
beskriver din destinations
egenskaper.

En skargard kallas for Archipelago pa engelska. Problemet ar dock att &ven om det finns
ett engelskt ord for skiargard sa kan de flesta dnda inte forsta vad det innebar darfér att
de aldrig har sett en skargard eller Archipelago. I det fallet sa behéver man beskriva en
skirgard for utlindska kontakter, vilket man troligtvis inte behover gora for svenska turister

eller samarbetspartner.

Det kan vara en bra idé att prata med experter for att utforma produktbeskrivningen.
Researrangorer, hotell och turistbyraer kan vara till god och ovérderlig hjalp. Var lyhérd
for ndjda kunders beskrivningar av vad de sett och upplevt! Se efter vad de har skrivit i

géstboken.
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Skogens mat

— En smak av den samiska kulturen

En ingress ska locka till vidare lisning. Den ska vara kort och
koncentrerad.

I ingressen kan du lyfta fram dina konkurrensfordelar, det
vill siga vad som lockar kunden att vilja just din produkt.
Du kan ocksa ge en kort sammanfattning av vad du erbjuder.
Ligg ner lite tid pa att formulera ingressen sa att den blir bra.
Den kan vara avgbrande f6r om kunden ldser vidare.

Dag 1: Hir f6ljer dummytext for att fylla ut. Lorem ipsum
dolor sit amet,

consectetuer adipiscing elit.

Duis cursus, orci sed ornare pretium, nulla diam auctor pede.

Dag 2: Id consequat ligula tellus non pede. Mauris turpis.
Vivamus sed dui non est viverra fringilla.

Nam luctus felis nec orci. Aenean lobortis.

Lotem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit.
Duis cursus, orci sed ornare pretium.

RESFAKTA 2015
Dag 3: Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing
elit. Duis cursus, orci sed ornare pretium. Pris:

Ange pris per person.

Avgangar:
Vilka datum/perioder erbjuds din
produkt.
Ingar:
Logotyp
Mat & Dryck AB Ovrigt:
Matgatan 1 Har kan du Iag“ga in 6vrig information
som kunden bor ta del av. Det kan t.ex.
12345 Upplevelsebo handla om sakerhet, utrustning etc.
Telefon:
Mejl:
Websida:

RIKSFORBUND

& LANTBRUKARNAS

=T




Resegaranti
—nar behovs den?

Resegarantin kan ge dina gaster ersatining om de har kopt en
paketresa som blir installd eller avbruten. Ett skal skulle kunna
vara att dilt foretag gar i konkurs.

Resegarantin ar en utfas-
telse om betalning fran
en bank eller ett forsak-
ringsbolag. Den ska ticka
eventuella forskott som
din gést har betalat, till
exempel anmalningsav-
gifter och slutbetalningar.
Den ska ocksa ticka andra

tjanster som ingar i paketet
och i vissa fall aven kost-
nader fér hemtransport.
Andemeningen ar att dina
gaster inte ska forlora nagra
pengar om deras resa maste
stallas in eller avbrytas.

Alla som séljer eller mark-
nadsfor nagot som omfattas

av resegarantilagen maste
ha resegaranti hos Kam-
markollegiet. Resegarantin
omfattar paketresor och
vissa andra arrangemang.
Det behover inte alltid vara
en transport med for att det
anda ska vara en paketresa.

Du som siljer eller marknadsfér arrangemang som omfattas av resegarantilagen ska

ha resegaranti.

Kravet pa resegaranti galler oavsett om du arrangerar resan som foretagare, privatperson

eller i nagon annan form.

DET HAR VERKAR DYRT?
Du stéller resegaranti enk-
last via en bank eller ett for-
sakringsbolag. Du ska alltsd
inte betala in nagra pengar
till Kammarkollegiet. Kost-
naden for din garanti beror
pa de villkor du far hos din
garantiutfardare. Garanti-
beloppet brukar sillan och
aldrig kosta dig mer 4n 5 %
per ar i avgift.

VAD BLIR GARANTIN
FOR MITT FORETAG?
Bade arrangorer och ater-
forsiljare ska ha en resega-
ranti. Storleken pa resega-
rantin beraknas individuellt
och baseras pa de uppgifter
som du limnar om din
verksamhet till Kammarkol-
legiet. Faktorer som paver-
kar resegarantins storlek

ar bland annat hur manga
resendrer du har per

manad, hur mycket dina
resor kostar och hur lang
tid fOre avresan resenaren
ska delbetala och slutbetala
sin resa. Om dina resenarer
alltid betalar i efterskott
och du inte har nagra trans-
porter i dina arrangemang,
kan du efter anmalan fa
undantag frdn skyldigheten
att stalla garanti. Ett vanligt
belopp for mindre foretag
ar ca 50 000 kronor.
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MEN JAG SALJER JU INTE PAKETRESOR - ELLER?
En paketresa bestar av minst tva av foljande tjanster

L4 transport

® boende

e turisttjanst (tillexempel maltidsupplevelser, spa eller biljett till ett evenemang).

En paketresa kan alltsa besta av enbart hotell med en maltidsupplevelse, utan transport.
Eller en flygbiljett och hyrbil, utan boende. Om boende inte ingar i resan maste resan
paga lingre an 24 timmar for att betecknas som en paketresa.

Alla som saljer eller marknadsfor
nagot som omfattas av rese-
garantilagen maste stalla garanti
hos Kammarkolllegiet fir att
skydda sina resendrer.

Kolla att vi har
resegaranti >
2

KAMMARKOLLEGIET

LAT DINA GASTER FA VETA!
Nar du och ditt foretag fatt klart
med resegarantin sa ska du
sjalvklart lata dina gaster veta att
du har sett till sa att de kan vara
trygga med att besoka just dig.
Ladda garna ner bannern pa
Kammarkollegiets webbsida och
anvand den pa ditt eget reklam-
material och webb.

HUR GOR MAN FOR

ATT ANMALA SIN
RESEVERKSAMHET?

Det ar enkelt att komma till
skott. P4 Kammarkollegiets
webbsida laddar du ner och
fyller i anmalan om planerad
reseverksamhet, budget och
budgetuppfoljning.

Killa: Kammarkollegiet
www.kammarkollegiet.se




Maltidsupplevelser for export

VAD MENAS MED TURISTEXPORT?
Besokare fran andra linder som reser till Sverige och spenderar pengar pa boende, mat,
transporter, shopping, upplevelser och aktiviteter.

VAD INNEBAR DET ATT VARA EXPORTMOGEN?
Att kdnna till malgruppens olika behov och drivkrafter for att kunna anpassa den egna
verksamheten och matcha deras efterfragan.

Tips. Som nyetablerat foretag dr det bade smart och larorikt att folja med pa internationella
massor och motesplatser som arrangeras av den lokala eller regionala turistorganisationen.
Hir far de etablerade féretagen agera mentorer och destinationen i fraga kan i snabbare
takt 6ka sitt turistiska utbud.

* Har du rétt sprak pa din webbsida?

e Kinner du till din malgrupps behov och 6nskemal?

¢ Kinner du dina konkurrenter?

¢ Hur ser det ut med kvalitetssikringen av din maltidsupplevelse?

¢ Kan du tanka dig att férlanga sasongen?

¢ Har du satt ett pris som dven inkluderar forsiljningsprovision?

®  Hur star det till med dina sprakkunskaper?

e Arservice och virdskap i linje med mélgruppens forvintningar?

o Arditt forsiljningsmaterial anpassat till malgruppen?

¢ Har du en plan fér hur du ska bearbeta den tankta malgruppen?

¢ Kan du snabbt hantera offertférfragningar? (24 timmar eller snabbare)
¢ Prissitter du i tid och har I6pande dialog med eventuella researrangérer?

¢ Finns allotment? (Har du en 6éverenskommelse med exempelvis en boendeanligg-
ning att rum eller stugor finns till ditt férfogande?)

¢ Kan du ge provision?
* Man maste vara affirsmassig och dven insatt i internationella avtalsskrivningar

¢ Du fér aldrig ge ett lagre foérsiljningspris dn det du 6éverenskommet med
aterforsiljaren. Exempelvis om kunden kontaktar dig direkt.

Tips. Kolla garna upp hur din lokala eller regionala turistorganisation har tinkt kring
export och utlandsmarknad.
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Checklista vid paketering av

maltidsupplevelser

Marknad: Vem ar din gést och var
kommer hen ifran?

Egna noteringar

Kundgrupp: Vem kan vara intresserad av
din maltidsupplevelse?

Kundnyttan: Vad kan du erbjuda dina
gaster?

Din kapacitet: Hur ser det ut med tid och
rum?

Kvalitet: Maste det till forbattringar for att
motsvara kundens forvantningar?

Pengar: Maste du gora investeringar for
att lyckas med dina maltidsupplevelser?

Tillganglighet: Hur hittar gasten till dig
och vilka 6ppentider kan du ha?

Pris: Vad kostar dina maltidsupplevelser
och har gisten rad?

Samverkan:
Vem jobbar du med?

Silj: Vem ska silja dina
maltidsupplevelser?

Marknadsféring: Kan du jobba med andra
och vad har du rad med?




Egenkontroll och HACCP

Egenkontroll handlar om
de hygieniska rutiner du
jobbar med. Dessa rutiner
kan variera fran féretagare
till féretagare. Rutinerna
ska vara dina och galla ditt
foretag. Kontrollinstan-
serna talar inte om vad en
egenkontroll ska innehalla.

Du bestimmer i forsta
hand men var beredd pa att
synpunkter pa ditt innehall
kan komma ifrdga.

Du maste inte ha ett
speciellt kontrollprogram
utan allt kan ske muntligt.
Vi rekommenderar dock

att du dokumenterar ditt
foretags egenkontroll d&
det underlattar da du ska
svara pd fragor kopplat till
amnet. Det ar inte ovanligt
att fragor kring livsmedel
och hygien dyker upp, inte
minst fran myndigheter
sasom milj6 och halsa.

Tips. Ha checklistor som alla pa arbetsplatsen kan signera for att sikerstélla att
egenkontrollen fungerar korrekt. Hog livsmedelssdkerhet dr avgérande om du
ska arbeta med maltidsupplevelser.

HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point)

Att géra HACCP innebar
att du ska ta reda pa vilka
risker och faror som finns i
just din verksamhet. Saker
som kanske innebar att
dina géster riskerar att bli
magsjuka, skadade men
aven om eventuella skadliga
mikroorganismer, farliga
foremal, kemikalier och
allergener. Hir maste du
gora en risk- och faroanalys.

Vissa risker maste du
l6pande och kontinuer-
ligt 6vervaka. Tillreder du
exempelvis dlgfarsbiff sa
maste de bli genomstekta
varje gang. Atskillnad mel-
lan kott och gronsaker ar
ett krav. Samma sak géller
for kott och fagel. Ska du
ata ra eller gravad fisk ska
fisken ha varit fryst minst
till -20°C i minst ett dygn.

Var noga med att ta reda pa
vilka faror du kan tiankas ha
i din verksamhet samt hur
kontroll och 6vervakning
sker av dessa. Exempel pa
nar 6vervakning, risk- och
faroanalys kravs 4r nar du
tillreder varm mat, grav-
ning, svamp och véxter.



Lat oss forklara

Inom turismen ar det inte helt ovanligt att engelska uttryck och férkortningar anvands.
Vivill gora det sa enkelt som moijligt att forsta sa nedan presenteras en ordlista som vi
hoppas ska vara en hjalp pa vagen.

Dinks
Dual income, no kids (Dubbel inkomst - inga barn).

WHOP
Wealthy, Healthy, Older People (Par med utflugna barn)

Active family
Det har 4r familjen med stort intresse for natur och kultur. P4 resan ar det sjalvklart att
hela familjen dr med och utbudet av aktiviteter ar rikt.

FIT
Foreign Independent Tour eller Flexible Independent Travel. Beskriver en typ av resor
och turism som inte innefattar en paketresa men anda ofta anpassas av en resesaljare.

MICE
Meetings, Incentives, Conferences and Exhibitions. Beskriver méten, kongresser och
konferenser.

Incentive
Beloningsresor for foretags personal, kunder etc. Ofta exklusiva, skraddarsydda
arrangemang for sma eller stora grupper.

Allotment

I forvig reserverade rum, platser eller motsvarande. En arrangor har oftast ett stort behov
av allotment for att snabbt kunna genomfoéra en forsiljning. De bokade rummen rappor-
teras enligt ett 6verenskommet slutdatum till leverantéren. Rummen som inte dr bokade
till slutdatumet tar leverantoren automatisk tillbaka utan kostnad.

Bokningsperiod
Den period som produkten kan utnyttjas av kunden.

Freesale
Fri bokning av samtliga rum, platser eller motsvarande. Leverantoren stanger eller
sparrar de datum som &r fullbokade for forsiljning.

Forsiljningsperiod
Den period som produkten finns tillganglig for férsaljning till kunden.

Incomingoperator

En féormedlare mellan leverantor och utlindsk researrangor, stationerad i Sverige eller
Skandinavien. Agerar som producent och grossist, det vill siga producerar paketerade
resor som distribueras till en mangd researrangéren i olika linder. Hanterar ofta bade
paketering, bokning, marknadsféring och administration. Har kunskap om bade
produkterna och marknaden.

Leverantor

Ett foretag eller organisation som levererar en tjanst i form av en komponent eller
produkt. En leverantor ar alltid ansvarig for sin tjanst.



Lokal turoperatoér
Levererar en lokal produkt bestiende av minst tva komponenter och har ansvar fér hela
produkten samt bokning och betalning gentemot leverantérerna.

Netnet
Ett rabatterat nettopris som storre arrangorer, incomingoperatorer, grossister etc.
erhaller fran en leverantor

Nettopris
Pris exklusive provision och eventuella paliagg. Oftast det pris som researrango6r far av
leverantor.

Request/Forfragan
Forfragan pa rum, platser eller motsvarande. Bekraftelse fran leverantor eller arrangér
kravs innan bokning skall gélla.

Researrangor
Tar ansvar for paketet gentemot slutkund. I vissa fall utokas paketet med andra produkter
och komponenter. Researrangoren séljer paketet i sitt namn och oftast via sin resekatalog.

Slutkund
Ar den person som pa plats kommer att ta del av och konsumera leverantérens produkter.

Utpris/Bruttopris
Priset som annonseras till slutkund

Voucher

Kundens firdbevis for resan och de i paketet inkluderade tjdnsterna. Kunden erhéller
voucher i samband med betalning av resan. Voucher laimnas sedan till varje leverantor
som ingar i paketet. Leverantéren anvinder vouchern som underlag till fakturan till
exempelvis researrangoren.

Aterforsiljare
Séljer researrangorens paket.

Inkoépspris
Priset som researrangér erhaller fran leverantor.

TG

Tackningsgraden anvéinds for att se hur stor procentuell andel av férsaljningspriset som
ar tackningsbidrag. Du far fram tackningsgraden genom att dela tickningsbidraget med
forsaljningspriset.

TB

Man brukar siga att tickningsbidraget ér skillnaden mellan férsaljningspris och rorlig
kostnad. Det kallas tickningsbidrag eftersom denna skillnad ska bidra till att ticka de
gemensamma fasta kostnaderna samt féorhoppningsvis aven vinstkravet.

AF nettopris
Priset dterforsaljaren ska betala till researrangéren efter erhillen provision eller rabatt.

Rack rate
Konsumentpris eller faktiskt pris nar kunden koper direkt fran exempelvis ett hotell.



PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Ovningsuppgift: Omvirldsbevakning

Hur arbetar ditt foretag med omvirldsbevakning i dagsliget?

Hur kan du utveckla din omvirldsbevakning?

Finns det i dagsliget foretag som erbjuder liknande tjanster som ditt féretag?

Vad ér det som gor din tjanst unik?




PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Var finns din kundgrupp? Nationellt eller internationellt?
Om internationellt, var finns den?

Hur arbetar du i dagsliget for att halla dig uppdaterad om din kundgrupps képprocess
samt kultur?

Kan detta utvecklas i en framtid?

Anvinder du dig idag av sociala medier inom ditt féretag? Om ja, hur anvinder du dig av
det? Om nej, varfor har du valt att inte anvinda det?




PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Ovningsuppgift:
Produktutveckling

For att underlatta din paketering, fundera igenom fragorna nedan. Forsok svara sa specifikt som mojligt.

Vilken ar kirnprodukten?
(beskriv den mycket kort)

Vilken ér din viktigaste
kundgrupp?

Var finns din viktigaste
kundgrupp?

Behover jag samverka med
andra foretag for att sitta

ihop en firdig produkt?




Ovningsuppgift:
Baklangesanalys

Gruppuppgift }
RATT PRODUKT TILL RATT DELMARKNAD

Den totala marknaden kan delas efter de egenskaper som utmarker respektive delmarknad.
En vanlig uppdelning ar bransch och foretagsstorlek men detta ar relativt trubbiga instru-
ment for att dela upp en totalmarknad i delmarknader.

Istallet kan inképsmonster (vem som fattar inkipsbesluten, hur man képer, hur ofta man koper)
eller anvandningsomrade (vilken funktion produkten fyller hos kunden, vilket véirde produkten
har for kunden och hur produkterna anvinds) fungera som uppdelningsinstrument.

For marknader som bestar av slutkonsumenter ar det ocksa vanligt att man delar in en
totalmarknad i delmarknader baserat pad kundernas alder, kon, inkomst, civilstand och
livsstil. Att dela in marknader baserat pa livsstilar, det vill siga malgruppens viarderingar

och intressen, har visat sig vara ett allt effektivare instrument i dagens samhalle.

For att fa ytterligare information om de intressanta delmarknaderna finns foljande
omraden att checkas av:

¢ Delmarknadens storlek, marknadsandelarnas fordelning och den férvantade tillvaxten
e Vilka distributionskanaler som kan anvindas for att na delmarknaden
e  Hur beroende kunderna ar av underleverantérerna

* Hur kunderna koper, det vill siga, vem hos kunden som har inflytande, hur man
valjer leverantor, hur koparna anskaffar information och hur kopet initieras

¢ Hur forsaljningen férdelar sig pa kunder eller delmarknader och vilka av dessa som
ar viktigast for foretaget

¢ Vilka egenskaper hos varor och tjanster som har storst inverkan pa kopet

¢  Hur kunderna uppfattar foretaget och dess produkter - gor ett profildiagram



PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Utga fran era paket
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VEM AR KUNDEN?
Paket 1:

Paket 2:

Paket 3:

VARFOR KOPER KUNDEN?
Paket 1:

Paket 2:

Paket 3:




PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

VAD KOPER KUNDEN?
Paket 1:

Paket 2:

Paket 3:

VAR, NAR OCH HUR KOPER KUNDEN?
Paket 1:

Paket 2:

Paket 3:




PAKETERING AV MALTIDSUPPLEVELSER PA LANDSBYGDEN

Utga fran era paket

*  Hur paverkar valet av geografisk marknad innehéllet och er beskrivning av paketet?
*  Hur paverkas innehallet och er beskrivning paketet av vilken kundgrupp ni vinder er till?
¢ Tank pa hela leveransprocessen. Vilka krav stiller det pa er innan, under och efter leverans?

Forslag: For enkelhetens skull tink tvd olika geografiska marknader respektive tva helt olika kundgrupper.

Paket 1:

Paket 2:

Paket 3:




Till sist

“Jag har bara grdatit tre ganger i mitt liv. Forst nar min far
dog, den andra gangen da premidren pd ‘Barberaren i Sevilla’
blev utvisslad av publiken, men allra mest grat jag dd jag under
en batfard tappade en tryffelspackad kalkon i vatinet”

- Gioacchino Rossini

Det ar inte svart att paketera maltidsupplevelser men man maste vara beredd att lagga ner
bade tid och lite av sin sjal for att lyckas. Ibland ar man ju inte speciellt kreativ och da ar
radet att lagga paketeringen at sidan fér en stund. Glém inte att det ska vara roligt ocksa!

Gor dig sjalv tjdnsten att prova paketera for varje arstid, ja rent av f6r varje manad.
Det ar vid sadana tillfillen ditt féretags mojligheter visar sig.

Nar det galler prissittningen sa blir den allra bast och mest pricksiker om du valjer att
forsoka bryta ner dina kostnader i minsta detalj. Vad kostar smoret pa brédet och vad
kostar hjortronen pa glassen? Nar du val ar klar med detta arbete s tors vi lova att din
prissattning blir mycket enklare att hantera.

I den basta av vérldar s har du en noga 6vervigd prislista klar och dar ditt arbete mest
handlar om att jobba med vinstpaslag och provisioner.

Den har handboken bygger pa manga ars erfarenhet av praktiskt paketerande och arbete
med att hitta rdtt i prissattningen.

Det hander hela tiden nya saker inom vart sitt att resa och uppticka. Nya trender men
dven nya satt att kommunicera reseanledningar. Paketering av maltidsupplevelser pa
landsbygden finns bara digitalt och fér nedladdning. Anledningen till detta ar att vi pa sa
satt snabbt kan uppdatera materialet. Allt for att du som arbetar med maltidsupplevelser
ska fa ett sa aktuellt och modernt material som mojligt.

Lycka till och lat det vil smaka!
LRF, Hushallningsséllskapet Norrbotten-Visterbotten,
Gold of Lapland och Swedish Lapland Visitors Board.
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Gor dig sjalv
fjansten att prova
paketera for varje
arstid, ja rent av
Jfor varje manad.
Det dr vid sadana
tllfallen dutt foretags
mojligheter blottas.
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Bild fran Bootcamp Korpikyld
i Tornedalen. Deltagarna har
bidragit med idéer och
inspiration till handboken.
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Landsbygdens unika resurser kan i ratt sammansattning utvecklas till
ett attraktivt turistiskt utbud. For den maltidsbaserade turismen ligger
huvudintresset i att na besokare som vardesatter genuina, arliga och
smakrika upplevelser och som ar beredda att betala for det.

Men hur nar man dem? Pa den fragan finns det manga olika svar.
Vi har funnit ett svar i paketering.

Handbok for Paketering av maltidsupplevelser pa landsbygden ska
fungera som ett stod till ert paketeringsarbete och den kan anvandas

bade i sin helhet men aven i delar och avsnitt.

Lycka till och lat det val smakal

LANTBRUKARNAS  Hushallnings
RIKSFORBUND sallskapet
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Europeiska jordbruksfonden for
landsbygdsutveckling: Europa
investerar i landsbygdsomraden



