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@1. Introduktion



Okad kunskap ger bittre
forutsattningar att lyckas

Vi ar évertygade om att en férdjupad insikt om hur det internationella

researrangorsledet fungerar ar vagen till fortsatt framgang for Sverige

och svensk besdksnaring.

Researrangorer och agenter har under pandemin
tvingats till nya arbetssatt, marknader och mal-
grupper for att 6verleva. De nya spelreglerna har
bidragit till att landskapet for det internationella
researrangorsledet har férandrats. Mot bakgrund
av detta sag vi pa Visit Sweden ett behov av en
omfattande kartlaggning av detta researrangérs-
led, med syftet att hjalpa den svenska besoks-
naringen for att battre kunna kommunicera sina
mojligheter och sin attraktivitet ut till omvarlden.

For detta krévs storre kunskap om hur det inter-
nationella researrangdrsledet fungerar, och denna
kartlaggnings uttalade ambition &r att fordjupa
forstaelsen och inspirera svensk besoksnaring

till att agera for att darigenom kunna utveckla
sina affarer.

Pa Visit Sweden sitter vi — tack vare vara kollegor
och konsulter, men ocksa via vara nara kontakter
med utlandska researrangdrer — pa en stor mangd
fakta och kunskap om ovanstaende, Genom att
djupintervjua vara egna medarbetare samt de
storre aktorerna inom det internationella rese-
arrangorsledet i fem lander — USA, Storbritannien,
Tyskland, Nederlanderna och Frankrike — har vi
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kartlagt savél trender som res- och kdpbeteenden
pa respektive marknad. Vi har ocksa bett de
utlandska researrangérerna beratta om sina
upplevelser av Sverige som destination i dag,
samt vad de tror om potentialen fér framtiden, mot
bakgrund av de trender som kan skénjas véxa fram
i branschen.

Var ambition ar att pa detta satt ge svenska desti-
nationer och produktagare en handfast assistans
i utokat samarbete med det internationella
researrangodrsledet — genom foérdjupad forstaelse
for hur researrangorer arbetar och fungerar, men
ocksa via insikter i respektive marknads sardrag.
Var forhoppning &r att det i sin tur ska generera
battre forutsattningar for svensk besoksnaring

att upptéacka mojligheter till nya affarer med den
internationella marknaden i framtiden. m

Tina Olsson

Chief Strategy Officer,
Visit Sweden.
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02. Det internationella researrangorsledet
— den storre bilden



Vad ar det internationella
researrangorsledet?

Det internationella researrangérsledet ar en nyckel for att

internationella resendrer ska fortsatta valja Sverige som besdksmal

i framtiden. Om svenska produktagare och destinationer férdjupar

kunskapen pa omradet kommer resultatet att markas i battre affarer,

forlangda sasonger och mer innovativa produkter.

Att Mr och Mrs Brown fran Cornwall tar in pa
hotell i Vaxjo nagra dagar i maj manad kan
framsta som trivialt. Men faktum &r att det bakom
en sadan handelse ofta doljs en komplexitet som
ar svar att overblicka vid forsta 6gonkastet. En
mangd beslut har fattats langs végen, en rad
alternativ rorande semesterplanerna har dykt
upp och en omfattande expertis om just det har
resmalet kan ha varit det som i slutéandan fallt
avgorandet.

Redan nar semesterplanerna slipades lar det
brittiska paret ha kontaktat sin sedan manga

ar tillbaka anlitade resebyra for att lansera énske-
mal for stundande resa. Mahanda hade paret
ingen preferens géllande land, utan 6nskade

sig mest en upplevelse fylld av lokal kultur, med
narhet till natur. Kanske hade de egentligen

tankt en tripp till sédra Frankrike eller norra Italien,

nar deras reseagent foreslog det smalandska
glasriket istéllet.
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Om reseagenten gjorde detta, kan det i sin tur

ha berott pa ett sedan manga ar upparbetat
samarbete med en brittisk researrangér som har
lart kdnna och inkludera destinationer i Sverige i
sin produkthylla. Att denna researrangér i sin tur
har skaffat sig sa god inblick i vad det smalandska
glasriket kan erbjuda, 1ar da i sin tur ha berott

pa att svenska glasblasare tillsammans med till
exempel Visit Smaland har varit duktiga pa att
sprida sitt varumarke.

Ovan ndmnda &r det som vi refererar till som det
internationella researrangérsledet. Det ar inte

att betrakta som en rak naringskedja med fasta
monster, dar kunden alltid gar till en resebyra,
som i sin tur kontaktar en researrangér med
kunskap om boende och aktiviteter pa tankt
destination. Snarare bor detta researrangérsled
betraktas som en sammanfattande beskrivning av
alla dessa aktorer som existerar pa marknaden,
samt hur de interagerar med varandra. De star i
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Det internationella
reseledet

Resebyra/reseagent

Bolag som har den direkta kundkontakten
och séljer och marknadsfér resor. Stor
kunskap om trender och efterfrédgan pa den
egna marknaden.

Researrangor

Bolag som planerar, paketerar och levererar
resor. Satter samman paket genom kunskap
och kontakt med produktégare - till exempel
hotell, restauranger och aktivitetsféretag pa
destinationen — och bistar resebyraer med
denna tjanst, alternativt verkar i rollen som
bade researrangér eller resebyrd med direkt
kundkontakt sjalva.

DMC (Destination Management
Company)

Bolag som agerar radgivare och expert pa
destination, ofta med egen bas pa resmalet
och med god kunskap av detta. Utgér en
mellanhand, ndgon som researrangdren kan
kontakta och kontraktera for att satta ihop
|&mpliga paket.
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Incomingbolag

Bolag som planerar och producerar resor for
att sélja dessa till utlandska researrangorer.
De é&r ledet mellan leverantdren och den
utlandska researrangoéren. De paketerar

fler leverantdrer, och gér darigenom en ny
produkt som séljs vidare till den utlandska
researrangoren.

OTA (Online Travel Agency)

En aktor som enbart agerar digitalt och dar
kunderna kan boka sina resor online, som till
exempel booking.com.

Produktégare

Bolag inom besoksnaringen som dger och
saljer produkten, till exempel hotellet,
aktiviteten, restaurangen, alternativt en
specifik destination eller anldggning som
paketerar produkter.

stadig kontakt, antingen direkt eller via nagon av
de 6vriga aktorerna som da utgor mellanhander.
En researrangor kan till exempel ha en direkt
relation med den svenska produktdgaren eller
destinationen, alternativt nd denna via ett sa kallat
DMC, Destination Management Company, pa
svensk mark. En kund kan i sin tur fa upp 6gonen
for en destination via en researrangérs katalog
eller webbsajt, men darifran bestédmma sig for
att boka resan direkt med en OTA — Online Travel
Agents — som till exempel booking.com. Eller for
den delen vanda sig direkt till hotellet eller kajak-
paddlingsféretaget som har vackt konsumentens
intresse.

Vad som faller sig mest naturligt skiftar dessutom
fran marknad till marknad; dar tysk resebransch
fortfarande domineras av tryckta broschyrer och
kataloger, vander sig till exempel britterna alltmer
till sajter och sociala medier for att lista ut vart
nasta resa ska ga.

Vidare &r researrangdrerna sjalva inte en homogen
grupp. Dar vissa ar generalister utan valt fokus av-
seende produkthyllan, har andra mer specialiserat
sig pa ett urval av destinationer geografiskt — som
till exempel Skandinavienspecialister. Lagg dartill
att det dven finns ett stort spektrum av tema-
specialister som inriktar sig pa till exempel natur,
kultur, rundtur vandring, kajakpaddling, norr-
skenssafari eller lyx.

Att det internationella researrangérsledet ar sa
har variationsrikt innebéar att vikten av att ha
forstaelse for det, samt att standigt uppdatera
kunskapen om det, blir &n viktigare. Fér gemen-
samt for de marknader som lyfts upp i denna
kartlaggning ar att researrangorernas roll inte
gar att forbise. Kundernas relationer till resebyraer
och researrangorer hanger tatt samman med
de res- och kopbeteende, samt de trender som
rader pa respektive marknad, sarskilt nar det ror
destinationer som upplevs som mer avlégsna,
mer exotiska och dér férkunskapen om resmalet
ar begransat.

Visit Swedens malgruppsanalys fran hosten 2021
visar detta tydligt. Av globala resenérer i Visit
Swedens marknadsféringsomraden i de fem
lander som denna kartlaggning avhandlar upp-
skattas cirka 54,7 miljoner vara intresserade av att
bestka Sverige pa semester. Av de som kan ténka
sig att resa hit de ndrmaste sex aren beraknas
cirka 26,7 miljoner da vilja ta hjalp av en resebyra
eller resekonsult.

Kort sagt: for att resendarer fran Tyskland,
Storbritannien, Frankrike, Nederlanderna och
USA ska hitta till Sverige spelar det internationella
researrangorsledet en avgorande roll. m



Varfor jobba med
det internationella
researrangorsledet?

Fler gaster som lagger mer pengar pa sin resa pa plats, och dessutom

pa andra tider pa aret an vid hégsasong — for svensk besoksnaring, vare

sig det handlar om hotell, aktivitetsforetag, restauranger, museer eller

annat, ser grundutmaningarna tamligen likartade ut.

En researrangor pa den utldndska marknaden har
ambitioner som gar hand i hand med detta. Vid
paketering av resa ser de garna ett digert utbud,
utéver boende och mat, pa plats for resendren
att vélja pa, och researrangéren vill gérna skicka
sina kunder till Sverige under perioder utanfor
hogsadsong.

— Ser en brittisk researrangér att han kan
fa billigare hotellnatter i maj an i juli blir maj
jatteintressant, inte minst da det ligger en bank
holiday i England da, séger Gabriel Dorch, Senior
Travel Trade & Country Manager for Visit Sweden i
Storbritannien.

Besoksnaringens heliga graal — den forlangda
sdsongen — &r alltsa ett argument for att arbeta
med det internationella researrangérsledet. Det
finns fler. Som att de konsumenter som rese-
arrangoren star i kontakt med inte ar sddana som
de svenska produktdgarna annars nar. Den resenar
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som i till exempel Frankrike eller Nederldnderna
overvager en semester i Sverige, och for detta
andamal soker upp en expert for att paketera
resan, skulle hogst troligt inte sjalv komma pa
tanken att sy ihop upplevelsen online. An tydligare
blir det for den amerikanska resenaren, dar

Gabriel Dorch

Visit Sweden,
Storbritannien

Magnus Lindbergh

Visit Sweden,
USA
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Fem skal att arbeta med
researrangorsledet

Forlangd sdsong. En researrangor bokar
gédrna in gaster ndr priserna ar lagre, an
under hogsdsong da destinationen ar nast-
intill fullbelagd. Dessutom ligger semestrar
och ledigheter pa flera utlandska marknader
ofta pa andra tider &n de svenska.

Nya kunder. Resenérer som soker trygghe-
ten i bokning som researrangoren erbjuder
kommer troligen inte att boka in resan sjalv
online, dessutom &r researrangorens special-
kunskap om sin malgrupp en vag att na ut till
fler nischsegment och darmed till gaster som
annars inte betraktas som de sjalvklara.

Utokad marknadsforing och distribution.

Researrangoren kan nyttjas for att sprida
den svenska destinationens mojligheter och
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aktiviteter pa helt nya marknader, saval i
researrangorens egna kanaler som genom
researrangorens intresse av att marknadsfora
sina resmal i nationell media.

Battre affarer. Utdver att erbjuda nya typer
av gaster, ofta med god ekonomi, kan
researrangoren kan vara nyckeln till 6kad och
jamnare beléaggning dver arets alla manader

Okad kunskap. Genom att inleda ett sam-
arbete for man del av bade stor och aktuell
kunskap om vilka specifika behov resendrer
har, vilket gor det lattare att anpassa och
produktutveckla egna verksamheten.
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kdannedomen om Sverige ofta ar &n lagre an for
genomsnittseuropén, menar Magnus Lindbergh,
Travel Trade Manager for Visit Sweden i USA.

— Ju mer komplex och ju mer okdnd
destinationen ar, desto viktigare funktion fyller
researrangorsledet, sdger han.

Ytterligare ett skal att ndrma sig internationella
researrangorer ar utokade mojligheter till mark-
nadsféring, till helt andra malgrupper. Att sprida
kunskap om sitt bolag till kunder som redan har
forforstaelse om destinationen &r en sak, att
inspirera en tidigare okand, potentiell kundbas
nagot annat. En svensk produktagare behdver na
ut till den internationella resendren pa ett satt sa
att kommunikationen nar hela vdagen fram, och re-
searrangoren kanner sina kunder utan och innan.

— Styrkan med researrangorer &r att de sitter
pa en kundbas och i princip aret om bearbetar den
genom nyhetsbrev och annan marknadsféring,
sager Jeffrey Kusnadi, Travel Trade Manager for
Visit Sweden i Nederlanderna.

Denna kundbas ser dessutom olika ut bero-
ende pa researrangdrens valda inriktning. En
generalist som erbjuder destinationer varlden
runt, vander sig inte till samma malgrupp som
en Skandinavienspecialist eller fér den delen en
temaspecialist som har valt att Iagga fokus pa till
exempel vandring, kajakpaddling eller cykling.

— Researrangérer 6ppnar upp for de har
nischsegmenten och kan ge gaster som den
svenska produktagaren egentligen inte har tankt
pa tidigare, sdger Visit Swedens Gabriel Dorch. En
researrangdr kan sin malgrupp och vet precis vad
de garigang pa och tycker &r viktigt. For en svensk

produktdgare ar det en vardefull kunskap om man
vill forsta sina internationella, potentiella gaster pa
ett djupare och mer autentiskt satt.

| grunden handlar det om att det internationella
researrangorsledet utgor en majlighet att tjdgna
mer pengar pa den produkt som redan finns.
Genom att samarbeta med researrangorer kan
de svenska produktégarna dessutom sjélva ta tag
i taktpinnen och fa béttre kontroll 6ver sina olika
sasonger.

— Det intressanta och roliga med arrangors-
marknaden ar att utbudssidan faktiskt kan styra
mycket mer. Man kan sdga att "under den har
perioden har vi sa har mycket baddar till det
har priset”, och da bor hotellet se det som en
tillaggsaffar. Resenarerna som kommer betalar
inte lika mycket som en svensk gast, men de fyller
upp beldggningen, sdger Andreas Hassler extern
konsult for Visit Sweden i Tyskland. m

Andreas Hassler

Extern konsult,
Visit Sweden, Tyskland

Jeffrey Kusnadi

Travel Trade Manager,
Visit Sweden, Nederldnderna




Hur ser det internationella
researrangorsledet ut?

Besdksnaringen ar en bransch i standig forandring med flexibla aktorer

som var for sig har olika specialinriktningar. Att som svensk produkta-

gare halla sig uppdaterad om det internationella researrangodrsledet ar

en god forutsattning for att lyckas.

Statistik fran tyska reseorganisationen DRV visar
att 74 procent av tyskarnas semesterresor gar till
utlandet medan bara 26 procent av resandet sker
inom landets granser, samt att av alla dessa resor
bokas cirka 50 procent som paket hos nagon rese-
arrangor. Andelen paketerade resor till utlandet
ligger annu hogre, pa ungefar pa 60 procent. Det
kan ses som en fingervisning pa den stora roll
som det internationella researrangérsledet spelar
i dag. Det kan ocksa betraktas som en signal pa
att detta researrangérsled ar nagot som svenska
produktdgare gor ratt i att narma sig mer.

Men for att lyckas i samarbetet ar fordjupad
kunskap om samarbetspartnern avgérande —
och det kan s&agas galla oavsett forforstaelse
av det internationella researrangérsledet hos
den svenska produktagaren. For detta ar en
bransch i stéandig rorelse. Dels kan nya bolag,
av intresse for svensk bestksnaring, dyka upp
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pa marknaden. Dels kan redan etablerade
researrangorer plotsligt byta inriktning. Eller
personal. Visit Swedens Gabriel Dorch forklarar.

— Plotsligt kan produktspecialisten hos en
researrang6r som en svensk produktdgare har
jobbat med i manga ar sluta, och da maste
eftertradaren bearbetas for att samarbetet ska
fortsatta. Och produktspecialisten som slutat, vart
tar hon vagen? Att folja den personens karriar pa
till exempel LinkedIn &r ett bra tips. Gar hon till en
annan researrangor ar hon jatteintressant. Dessa
Product Managers &r sma guldkorn for svenska
produktdgare, far du en sadan pa kroken kan det
vara vart hur mycket som helst.

Att branschen ar féranderlig har sallan varit

sa patagligt som de senaste pandemipraglade
aren. | Storbritannien har nagon enstaka
generalist — av typen Nordenspecialist som séljer
manga destinationer — gatt i konkurs, medan
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Tre olika typer av researrangorer
med Sverige pa radarn

Skandinavienspecialister. Erbjuder
resor till Skandinavien i stort, paket med
Sverige som destination utgor en del av
produkthyllan.

Generalister. Stora bolag som arrangerar
resor till platser jorden runt dar Sverige och
svenska produktagare kan utgora en del
av utbudet.

Temaspecialister. Nischade inom specifika
omraden, till exempel vandring, cykling,
mat, kultur. Erbjuder resor pa tema till flera
lander, varav Sverige kan utgora ett.

95 UBpams yueqabewI/ULe)S Bul| (0}04



mer nischade temaspecialister har klarat om-
stallningen avsevart battre. | Tyskland har antalet
researrangorer sjunkit ifran runt 2 000 stycken

for nagra ar sedan till dagens cirka 1000, och de
flesta av branschens startups har ett uttalat fokus
pa digitalisering dar de med tekniska I6sningar
avser distribuera snarare an producera resor. Och

i till exempel Nederlanderna utforskas majligheter
att skapa plattformar for resenarer att sjalva kunna
skrdddarsy sina paketresor fran grunden.

Tina Olsson, Chief Strategy Officer pa Visit
Sweden, menar att hela det internationella

Tre anledningar
till att det
internationella
researrangors-
ledet forandras

02. Det internationella researrangdrsledet — den storre bilden

researrangodrsledet de senaste aren har befunnit
sig i en omstallningsfas. Och den pagar fort-
farande, inte minst digitalt.

— Man har kommit in i matchen, séger hon.
Tidigare lamnades ett jattedppet fonster for
nya internetplattformar, jag tror att pandemin
har gjort att man har kommit ikapp och tittat
pa sin affar. Sedan har man forstas tappat en
del kompetens. Men researrangdrerna som
tidigare inte var digitala har blivit mycket battre
pa att anvanda mojligheterna och efterfragar nu
bra bilder, filmer och texter anpassat for online
kanaler. Har behover Sverige ga i takt och gérna

Personalomsattning. Hos researrangdren

ar det en Product Manager som i forsta hand
ser till att intresset for en produkt eller en
destination halls vid liv och om den personen
byter jobb till annan arrangér kan nya dérrar
oppnas. Och att skapa relation med efter-
tradaren ar lika viktigt, for att halla intresset
for produkten eller destinationen intakt.

lite fore. De har ocksa tvingats vara snabba att
stélla om sin affar da varlden plétsligt blivit sa

foranderlig. Som del i detta har de ocksa nischat

sig och specialiserat sig mycket mer vilket &r
jatteviktigt i dag.

Med resultat att researrangérerna ar an mer
diversifierade an tidigare. Somliga ar stora
giganter pa sin marknad, andra &r sma med
endast nagra fa eller inga anstéllda. Vissa
satter fokus pa en viss destination, fér andra
ar det aktiviteten och inte platsen som utgér
verksamhetens bas.

Samhallsforandringar. Pandemin visade
tydligt att mycket kan handa med bolag pa
kort tid — nya aktorer kom till och etablerade
forsvann.

— Researrangorer kan komma i manga olika
storlekar, former och farger, som Visit Swedens
Gabriel Dorch uttrycker det. m

Q } Tina Olsson

Visit Sweden,
Sverige

Digitalisering. | takt med att branschen
forandras gor dven researrangorernas behov
det. Att som produktagare bista med bilder
och rérligt material &r ett bra satt att odla

en god kontakt med researrangorerna i en
alltmer digitaliserad varld.



Fem viktiga roller
hos en researrangor

Product Manager

Utvecklar, forhandlar, paketerar befintliga
och nya produkter. Viktiga att halla dessa
uppdaterade om erbjudanden, nyheter och
information. Har en i forsta hand strategisk
roll men ingen sjalvklar kontakt med slut-
kund. Pa stérre bolag finns ofta flera Product
Managers med ansvar for olika omraden.

VD

Har en an mer strategisk paverkan an
Product Managers och &r den som i slut-
andan bestdmmer riktning for bolaget.
Behdover darfor information om varfor ett
bestksmal ar vart att satsa pa, men mindre i
detalj an vad Product Managers kraver.

Contact Manager

Forhandlar priser och allotments, behéver
fa svar om bokningsvillkor och annat som
ror affaren.

Saljare/séljansvarig

| kontakt med resenaren direkt, jobbar mer
fokuserat pa att sélja de erbjudanden som
researrangoéren har i produkthyllan, men
utan det strategiska ansvaret att utveckla en
destination eller en produkt pa resmalet. Att
fordjupa deras kunskap om bescksmalet kan
underlatta for dem att sélja resorna.

Sociala medie-ansvariga

Skoter researrangorens sociala medier och
ar i standigt behov av nytt material for att
engagera slutkonsumenterna.

Fotnot: Variationen ar stor hos researrangérerna — vissa mindre bolag kan ha en person i flera av ovan namnda

roller, storre bolag kan ha flera personer pa flera av posterna.

02. Det internationella researrangérsledet — den storre bilden
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Vilka behov har det internationella
researrangorsledet?

Aven om researrangérer varlden runt ser olika ut r det en sak som

forenar: spindeln-i-natet-funktionen. De utgér en brygga mellan

slutkonsumenten och produktagaren. I grund och botten ar det

ocksa detta som definierar de internationella researrangérernas

forutsattningar och behov.

Flertalet av de researrangdrer som denna
kartlaggning har intervjuat understryker att
svensk besoksnarings forstaelse for detta be-
hover fordjupas. Att svenska produktdgare och
destinationer snabbt levererar svar pa allehanda
fragor ar till exempel av yttersta vikt, menar de
intervjuade.

— Svensk besoksnaring behdver forsta att
dessa fragor kommer fran researrangérens

kunder och att de inte kan vanta med att ge svar,

da tappar de kunden, forklarar Visit Swedens
Jeffrey Kusnadi.

Att det finns tydlig information, 6versatt till
engelska eller till marknadens egna modersmal,
om produkten &r ocksa avgorande, liksom att
svenska produktagare och destinationer forstar
att det krévs framférhalining. Arshjulet for rese-
arrangorerna ser ungefar likvardigt ut oavsett
var i varlden de huserar och kan, enkelt uttryckt,
sdgas ga under devisen "ju tidigare information
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om produkten, desto battre”. Ofta behover en
researrangor fa kontakt med en produktagare eller
en destination hela ett eller tva ar innan sjélva
produkten kan inkluderas i paketeringen.

Vidare handlar det om att forsta behovet av att den
har langsiktiga planeringen behdver kombineras
med flexibilitet. Som vid uppbokning av
allotments, dar researrangéren till exempel tingar
ett specificerat antal hotellrum eller aktiviteter
under en viss period, och férbinder sig att betala
dessa utifran en éverenskommelse som inbegriper
mojligheten att avboka i god tid om resan visar sig
inte kunna séljas.

En sadan uppgorelse fungerar inte alltid enkelt,
menar Andreas Hassler som &r extern konsult at
Visit Sweden i Tyskland. Ibland uppstar till exempel
krockar mellan de svenska hotellens digitalisering
som inte samkors med de internationella
bokningarna.

— Arrangdrerna kan 15 manader innan ha fatt

ett avtal pa tva dubbelrum per natt fran forsta

juli till sista augusti, med releasetid pa fyra
veckor, séger Andreas Hassler. Sedan far hotellet
bokningar senare i april som sker automatiskt
och sa kan hotellet meddela arrangéren att
"tyvarr, denna natt i juli &r vi fullbokade”. Ett hotell
som inte ger det som arrangoren har bestallt
skapar krangel.

De flesta av de intervjuade researrangérerna i
denna kartlaggning efterlyser ocksa en storre
forstaelse for den provision som de behover ta ut
for arbetet som laggs ner.

Magnus Lindbergh pa Visit Sweden i USA menar
att samarbetet med researrangorer ofta kraver
att den svenska produktagaren lyfter blicken, ser
helheten och langsiktigheten, samt eventuellt
ocksa justerar sin syn pa vad en gruppresa av i
dag faktiskt ar.

— Det &r inte som pa 80- och 90-talen nar grupp-
resor innebar rabatterade priser som 350 kronor
per person i dubbelrum. Det kan vara en tusenlapp
per person i dubbelrum. Jag brukar ibland papeka
for svenska produktagare: "Titta inte pa det lagsta
priset! Tank istallet pa vad du som néringsidkare
kan ta ut for tillagg fran just de har resenarerna
och forhandla darifran.” Det finns valdigt mycket
pengar att hamta i det har ledet.

Visit Swedens Gabriel Dorch papekar att det i
grund och botten handlar om en forstaelse for hur
det internationella researrangérsledet fungerar.

— Hogsta prioritet for researrangdren ar att
Overleva, sa pengar ar det viktigaste. Det ar
ocksa viktigt att forsta vad de tjanar pengar pa:
bokningsbara upplevelser. For det &r i bokningarna
som de far sin provision. Det ar fantastiskt att
erbjuda sina kunder att ga ut i den svenska
naturen men fér en researrangér maste den
naturupplevelsen paketeras ihop med en



bussresa eller en guidad tur, sa att de kan ta ut
provision pa den.

For den svenska produktagaren ar det avgérande
att ha i atanke for att skapa en annu attraktivare
produkt. Om en researrangor fragar vad som mer
finns att gora pa destinationen &r det ett avgjort
battre argument att presentera ett etablerat sam-
arbete med en annan produktdgare som erbjuder
ytterligare bokningsbara aktiviteter, an att bara
beratta att det &r vackra vyer och orérd natur att
vandra runt i.

Sjalvklart &r det ibland en utmaning fér de
svenska produktdgarna att se uppsidorna av
researrangdrssamarbete. Att ge bort provision
pa 15, 20 eller till och med 25 procent kan vara
svarlost, med tanke pa att en produktégare inte
alltid ens har marginaler pa 30 procent.

Men John Bridge, som driver konsultbyran
TravelBeat i Storbritannien, menar att det handlar
om att skifta perspektiv:

— Se det inte som rabatt utan som nagot som
tas ur marknadsforingsbudgeten. Pengarna gar till
foretagen som hjalper dig att gora reklam for din
produkt.
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For att researrangdren ska lyckas med arbetet pa
basta satt, och fa slutkonsumenten pa kroken,
ar samarbete med produktdgarna avgorande.
John Bridge patalar vikten av att som produkt-
dgare inta researrangdrens perspektiv, i syfte att
fa dem att kénna sig utvalda. Ingen vill sélja precis
samma sak som alla andra.

— Det &r |&tt att vanda sig till tio researrangorer
och sélja samma hotell, men finns det nagot
extra du kan erbjuda det bolag som du verkligen,
verkligen vill jobba med? Kan vi addera ett varde?
Ett glas bubbel vid ankomst, eller kanske bara lite
snacks? Och om du &r ett hotell, kan du locka in
ditt lokala kajakpaddlingsforetag eller ditt lokala
cykelreseforetag sa att ni kan erbjuda nagot
tillsammans? Det &r saddant som verkligen hjalper
researrangoren. m

John Bridge

TravelBeat,
Storbritannien

Sex behov hos researrangorer

Langsiktighet. For att ha magjlighet att sélja
produkter ar langsiktighet och god framfor-
hallning av yttersta vikt.

Information. For att tillgodose sina kunder
behdver de kunna svara pa malgruppens alla
fragor — vilket i sin tur kraver att de standigt
uppdaterar sin kunskap om resmalet de
erbjuder.

Material. For att kunna bearbeta sin mal-
grupp och salja in en ny destination eller
aktivitet behover de lagga ned arbetet som
kravs — och som produktdgare kan man
bistd med material i form av text, bild och
film, till exempel.

Provision. For att lyckas med allt detta
kravs att det erbjudandet blir [onsamt, sa att
researrangoren inte gar back pa det arbete
som laggs ner.

Helhetssyn. Att se samarbete pa langre sikt
och inte till exempel pa vad marginalen per
rum blir vid varje enskilt tillfélle ar en grund
for en god relation.

Kommunikation. Ett lyckat samarbete
bygger pa ovan ndmnda goda relation, och
for att odla den ar det av stor vikt att produkt-
dgaren ar nabar for att svara pa allehanda
fragor som researrangoren har — fragor som i
sin tur ofta kommer fran konsumenten.
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Hur kan det internationella
researrangorsledet
forlanga sasongen?

Att férlanga sasongen ar en standigt aterkommande utmaning for

svensk besodksnaring. Det internationella researrangoérsledet kan vara

en vag framat mot malet.

For svensk bescksnaring innebar det internatio-
nella researrangorsledets behov och forutsatt-
ningar stora majligheter att vara proaktiv. Om
svenska produktagare fyller pa researrangérernas
produkthyllor med vélpaketerade, bokningsbara
upplevelser, lar researrangérernas intresse for
Sverige som destination att 6ka. Dessutom delvis
under perioder da det ar mer 6nskvart, utanfor den
hogsasong da destinationerna anda ér fyllda av
"svemestrande” svenskar.

Att doma av intervjuerna som genomforts for
denna kartlaggning finns det ocksa gott om
utldndska researrangdrer som géarna ser ett utokat
samarbete med svenska produktdgare under
arstider da priserna ar lagre — under forutsattning
att det finns nagot att gora pa destinationen. Hari
ligger utmaningen.
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— Det paradoxala ar att det for svensk besoks-
naring ar oerhort viktigt att jobba med forlangd
sdsong och hitta nya sdsonger, samtidigt som
manga semesterdestinationer i Sverige ar
utformade efter svensk lasarstid. Kommer du
till vastkusten den 10 augusti &r det slutrea och
flera stdngda restauranger, sager Visit Swedens
Magnus Lindbergh.

Alltsa: ett dilemma av moment 22-karaktar.
For vem tar forsta steget? Ar det svensk besdks-
ndring som ska chansa och bérja halla 6ppet vid
tider pa aret da de inte annars har belaggning, sa
att utlandska slutkonsumenter ska fa upp reslust
for destinationen? Eller faller det pa det inter-
nationella researrangérsledet att ta risken och
boka upp hotellrum under lagsasong och dérmed
garantera svensk bestksnaring en inkomst dven
under lagsasong?
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Flera av de intervjuade i denna kartlaggning
signalerar att allt i grund och botten maste borja
med produkten. Genom att utveckla den, och

gbra den képbar dven andra tider pa aret an

under hogsdsong, kan sdsongen forldngas.

Men det innebér i sin tur ett 6kat samarbete

— bade med det internationella researrangérsledet
som kan bista med kunskap kring hur en potentiell
malgrupp kan lockas till destinationen vid just

den tiden pa aret, och troligen &ven med andra
produktdgare pa svensk mark. Till exempel; om
saval restauranger som kajakpaddlingsforetag

Tre skal till att
researrangorer
kan forlanga
sasong
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stdnger som vanligt tjdnar det lite till om ett
mindre hotell bestammer sig for att halla
oppet med full bemanning ytterligare nagra
manader.

De intervjuade menar dock att visst stod
finns att hdmta i de internationella rese-
arrangorernas langa planeringscyklar och
behov av att boka upp allotments. Om en
researrangor i snitt behdver ligga ett ar fére
i sin planering for att fa in en ny produkt i sitt
utbud innebér det i sin tur att de svenska

Priset. Researrangdrerna skickar hellre
resendrer till destinationer da priserna ar
lagre och mojligheterna att sy ihop bra
paket ar storre.

produktégarna far besked om forutsattningarna
langt i forvag.

— | USA skickas det ut manifest i god tid
dér researrangdren berattar att det behovs till
exempel 20 rum fran maj till september varje
torsdag, och da kan du som produktégare lattare
stélla in dina prognoser och se om du behdver
personal fére och efter regional hogsédsong,
menar Visit Swedens Magnus Lindbergh.

Andreas Hassler, extern konsult at Visit Sweden i
Tyskland, tror att det finns potential att i varje fall

Autenticiteten. Researrangdrerna vill
erbjuda sina kunder unika upplevelser och
ofta en direktkontakt med den svenska
livsstilen och vardagen.

stracka sasongen fran den 15 april fram till och
med den 15 oktober.

— Men forutsattningen ar att vi har en bra
produkt, séger han. Utbudssidan maste borja och
sdga att vi ger detta till ett visst pris under en
viss period. Ingen researrangor lar hora av sig till
dig och sdga: "Jag har ingen aning om vad som
hander i Sverige i oktober men jag skulle garna
boka resor dit." m

Langsiktigheten. Researrangorer vill ha

en gedigen produkthylla och kunna erbjuda
paket vid alla tider pa aret, langt i forvag.
Vilket gor att produktagare i sin tur i god

tid kan prognostisera sin belaggning for
framtiden.



Var kan man traffa de
internationella rese-

arrangorerna?

Regionala turismorganisationer, destinationsbolag, internationella

massor och workshops. Mgjligheterna att etablera kontakt med

internationella researrangérer ar manga.

Att svensk besoksnaring ska ha modet, eller ens
mojligheten, att tanka langsiktigt ar dock latt sagt
men svarare att realisera i praktiken. Det kraver
ofta att produktédgarna lyckas ligga lika langt

fram i planeringsarbetet. Flera av de intervjuade

i denna kartlaggning talar om vikten for svenska
produktdgare och destinationer att "géra de
viktiga valen” utifran sina forutsattningar. Finns
tid och resurser &r det en god idé att vanda sig till
en researrangor for att forlanga sdsong och fa en
j@mnare beldggning under flera av arets manader.
En mindre aktor kanske snarare ska titta pa andra
delar av det internationella researrangorsledet,
och exempelvis vanda sig till en DMC eller ett
Incomingbolag som kan paketera produkten
tillsammans med andra produkter, som en del i
ett storre erbjudande.

For manga produktédgare &r den effektivaste vagen
att na researrangorer att samarbeta med ett

destinationsbolag som till exempel den regionala
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turismorganisationen eller destinationsbolaget for
en stad. Destinationsbolagen har god kunskap om
vad destinationen kan erbjuda till researrangors-
ledet och leder destinationens arbete, till exempel
med sasongsforlangning. For en del svenska
produktdgare kan det mest lampade séttet vara
att jobba direkt mot en researrangor, exempelvis
om produktagaren har en unik produkt eller en
volymprodukt med resurser att arbeta langsiktigt
pa egen hand.

For den som kanner sig redo for ett mer utvecklat
samarbete med det internationella researrangérs-
ledet finns en rad mgjligheter. Flertalet fack-
massor — som till exempel tyska ITB - fungerar
som utmarkta kontaktytor for branschen eftersom
de samlar de frdmsta och mest relevanta
aktorerna fran researrangorsledet. Visit Swedens
Swedish Workshops &r en annan vag framat,

da dessa aterkommande event mojliggor for
svensk besdksnaring att etablera kontakt med
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Fyra kontaktmaojligheter med
internationella researrangorsledet

Massor. Finns av allehanda slag — saval
breda som mer nischade pa teman.

Swedish Workshops. Arrangeras av

Visit Sweden som en kontaktyta mellan
svensk besdksnaring och det internationella
researrangorsledet.

Road Shows. Ett antal utvalda aktorer far
komma ut pa marknaden och beratta om
vad som finns att erbjuda, direkt till ett antal
utvalda researrangérer. Aven lunch och
kvallsevenemang med workshop arrangeras
och ger mojlighet for kommersiella aktorer
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och partners att visa upp sina produkter,
samtidigt som Visit Sweden berattar om
nyheter och initiativ som gors i hela landet
Sverige.

Fam Trips. Ett antal internationella rese-
arrangorer bjuds in till Sverige for en
rundtur bland svenska produktagare och
destinationer, i syfte att ge arrangérerna
en fordjupad férstaelse for vad Sverige som
bestksmal har att erbjuda. Ambitionen &r
att langsiktigt inspirera dem att paketera,
marknadsféra och sélja bokningsbara
upplevelser i Sverige.
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internationella researrangdrer. En annan vag att
ga ar, som ovan namnts, att etablera kontakt
med en DMC inriktad pa den svenska marknaden,
och |ata denna bearbeta researrangorerna fran
sitt hall.

Visit Sweden arrangerar ocksa sa kallade
Road Shows, vilket i praktiken innebar att ett
antal utvalda svenska produktégare eller svenska
destinationer med assistans fran Visit Sweden
besoker ett antal researrangdrer pa en viss
marknad, for att pa plats presentera lampliga
produkter. Genom aren har de har evenemangen
ocksa kryddats med teman for att ytterligare
illustrera destinationens séarart. | USA har till
exempel isskulptorer bjudits in for att skulptera
Sveriges ikoner, och vid ett annat tillfalle fanns
varldskocken Marcus Samuelsson pa plats for att
beratta om vad Sverige har gett honom.

— N&r vi har Road Show hér i Storbritannien
kan vi till exempel méta tio researrangérer pa tva

dagar i ett visst omrade, séger Gabriel Dorch pa
Visit Sweden. Eller sa arrangerar vi Fam Trips, och
da tar vi researrangoren till Sverige istéllet och
later dem bli familjara med en destination eller ett
antal produkter har pa plats.

Det viktiga arbetet darefter star dock produkt-
dgarna sjalva for. Att etablera kontakt ar bara ett
forsta steg, det som avgor samarbetets framgang
ar hur val relationen sedan upprétthalls, sa att
den svenska produktagaren forblir relevant for en
researrangor som standigt uppvaktas av andra,
nya och spénnande produkter

- Kontinuitet ar avgérande, det handlar
om alltifran att kasta ivdg ett e-mejl till att
regelbundet skicka ut sina nyhetsbrev, menar
Visit Swedens Magnus Lindbergh. Det ar
extra viktigt for oss svenskar som generellt ar
relationsrelaterade men inte alltid sa bra pa att
rent kommersiellt se vikten av att uppratthalla
relationen. m



Var star det internationella
researrangorsledet i dag
— trender post-covid?

Behovet av att boka resa via en researrangorer har 6kat, efterfragan pa

upplevelser som erbjuder 6ppna ytor i vacker natur likasa.

| den brittiska reseorganisationen ABTA:s
rapport "Travel in 2022" fastslas att vi befinner
oss i en tid da resenarer vill hamta ikapp de
reseupplevelser som de har gatt miste om under
pandemin — 49 procent av de tillfragade uppger
att de begrdansade mojligheterna pa senare ar
har gjort resandet an viktigare for dem. Samma
rapport fastslar att vi befinner oss i “The New
Age of the Expert”. Anledningen: 30 procent av
de tillfragade anger sig vara mer bendgna att
boka resor via en researrangor eller agent nu

an fore pandemin, vilket i sig ar en 6kning med
10 procentenheter fran ndr samma fraga stélldes
ett ar tidigare.

Andra rapporter fran varldens reseorganisationer
visar pa liknande tendenser, och pa ett skiftande
intresse for vilken typ av resmal som efter-
traktas. World Travel & Tourism Councils "Trending
in Travel” fran november 2021 pekar ut en rad
trender for framtiden, dar “The Allure of Secondary
Destinations” utgor en. Detta da 40 procent av de
tillfragade anger att de framéver vill upptacka
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nya, tidigare okdnda destinationer. | svaren pa vad
resendrerna prioriterar i resvalet framgar ocksa

att kategorin trendiga destinationer &r nast minst
relevant, medan platser som inte ar éverbefolkade
ar attonde viktigaste skalet till varfor en resa valjs
framfor en annan.

— Natur och 6ppna ytor &r den nya lyxen,
summerar Visit Swedens Magnus Lindbergh. Du
koar inte i en timme for att se Mona Lisa, du vill
kunna ga fritt in och ut pa ett museum, och du vill
ha nérhet till naturen hela tiden.

Andreas Hassler, extern konsult at Visit Sweden i
Tyskland, &r inne pa samma linje och menar att
Sverige har en stor potential som gar hand i hand
med trenderna fér dagen:

— Vi har till exempel en i stort sett obegrénsad
mojlighet till vandring och cykling, detta ar mega-
trender i Tyskland i dag. Miljoner tyskar vandrar
och cyklar — och vill dta gott.

Nyckeln for att na ut med allt som kan erbjudas
|ar ga via det internationella researrangérsledet.
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Pandemin har lett till att dven yngre resenarer,
som tidigare bokade online, sneglar mer mot
paketresor:

— De mellan 20 och 30 bokade mycket
mer sjalva forut, eftersom de ar duktiga pa
att leta upp information och tycker att det ar
smidigt med natet och mobiler, men dven de
har nu sokt mer trygghet i sina bokningar,
berattar Jeffrey Kusnadi, pa Visit Sweden i
Nederlanderna.

Orsaken &r delvis ekonomisk. En bokad resa

till Sverige som plétsligt blir omaojlig pa grund

av lockdown och utreseférbud, &r en sékrare
investering om den ar bokad via en researrangoér
an pa egen hand via natet. Arrangoren har
andra bokningsgarantier och kan i manga fall
antingen betala tillbaka pengarna eller
mojliggora att resan istéllet kan ske vid

senare tillfalle.

— Researrangoren har en skyldighet mot
slutkonsumenten, forklarar Visit Swedens Gabriel
Dorch. For resenédren &r det stor skillnad mot att
behova argumentera med det okanda hotellet
i Sverige, for man ar radd for att de skulle sdga
"du far inte pengarna tillbaka”, medan den
lokala researrang6ren som man kanner val i sitt
hemland ser vérdet i att varda kontakten med
slutkonsumenten.
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Behovet av service har ocksa okat pa grund av
Covid-19. Fér med 6kad osékerhet kommer fler
fragor for att skapa trygghet pa resan.

— Slutkonsumenten vill gérna ha nagon att
halla i handen nar det kommer till mer komplexa
resor och fragorna kan var valdigt specifika, som
vilken typ av skor som de ska ha nar de aker
till Lappland. Har de ingen specialist att fraga
ar risken att de landar i Lulea i ballerinaskor
och inte curlingkédngor, séger Gabriel Dorch pa
Visit Sweden.

ABTA:s ovan namnda rapport illustrerar detta
6kade behov vél. Som orsak till att man numera
hellre bokar resa via researrangor angav nastan
halften, 47 procent, att detta beror pa att de vill
ha hjélp kring gallande regler for Covid-19 pa
den tilltdnkta destinationen. Nastan lika manga,
46 procent, menade att de vill ha professionell
hjélp med resplanerna eftersom de vardesatter
den sakerhet som en paketresa innebar. Oavsett
anledning, ABTA formulerar framtiden med en
tydlig rubrik: “The Package is King".

Sa vad betyder detta for svenska produktagare?
Ja, fragan bor stéllas till de som paketerar

och kanner sina malgrupper utan och innan

pa respektive destination. Researrangérerna
sjalva. m

Fyra trender i tiden

Allman reslust. Att hamta ikapp uteblivna
resor under pandemin &r en generell trend
pa manga marknader.

A B

Paketresan ar het. Fler soker tryggheten
som kommer av att boka via researrangor,
dven yngre som tidigare var mer bendgna att
boka resor sjalva digitalt.

A

Natur — nya lyxen. Oppna ytor, natur och
tidigare outforskade destinationer efter-
fragas mer an tidigare.

Okat informationsbehov. Resenarer

har generellt fler fragor infor resa i dag

an tidigare, delvis som ett resultat av
pandemin och radande restriktioner pa
olika destinationer, men ocksa for att man
soker sig till nya destinationer, om vilka
forforstaelsen ar mindre
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@3. Det internationella researrangorsledet
— fordjupning



Sverige ur

omvarldens ogon

Sverige upplevs som exotiskt och kan bjuda pa 6ppna ytor, underskon

natur och annorlunda, spannande stadsupplevelser. Precis sadant

som efterstravas av resenarerna internationellt. Att nd ut med

budskapet om vad som faktiskt finns ar den stora utmaningen,

menar researrangérerna.

For svensk besoksnaring ar flera av branschens
nu radande trender goda nyheter. En destination

som kan erbjuda 6ppna och icke dverexploaterade

ytor, med goda majligheter till soft adventure-
aktiviter och omedelbar narhet till natur, och
dessutom med spannande stdder som inte ar
overexploaterade, ligger ratt i tiden.

Rachel Ashburner, produktchef pa brittiska
researrangoren HF Holidays, tror att pandemi-
effekten avseende 6nskemal om att undvika
megastader kommer att halla i sig:

— Jag tror att manniskor kommer att vara
fortsatt nervosa for att atervénda till de ikoniska
destinationerna i de dverbefolkade stéderna.
Att Sverige har stor variation pa olika typer av
landsbygd, liksom en annan livsstil, &r en enorm
potential for att avancera, séager Rachel
Ashburner produktchef pa HF Holidays i
Storbritannien.

Clarice Lasemillante, PR-ansvarig pa franska
marknads- och kommunikationsbyran Interface

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

Tourism, menar a sin sida att "Sverige har
en produkt som matchar franska resenérers
forvantningar pa vad en resa ska vara”. Inte minst
avseende trygghet.

— Ni uppfyller kraven pa sékerhet, for i
fransmannens 6gon &r skandinaviska res-
mal trygga. Och dessutom betraktade som
hallbara destinationer, sdger hon.

Clarice Lasemillante

PR-ansvarig, Interface
Tourism, Frankrike

Rachel Ashburner

Produktchef, HF Holidays,
Storbritannien

Finland har stulit tomten.

Art Cox, Tenon Tours

22

a5 uapamsyueqabews/o|je Jablig :0J04



Manga av de intervjuade researrangorerna
lanserar fler svenska fordelar. Stockholm och
de andra storre stadernas hoga standard pa de
lyxigare hotellen framhalls till exempel av flera
av de amerikanska researrangdrerna som ar
fokuserade pa mer exklusivt resande.

— Stockholm &r inte heller sa 6vervaldigande
som Rom, Paris eller Aten. Staden har en
annorlunda atmosfar kring sig, sdger Alexandra
Erdman Ely pa Local Foreigner i USA.

Det innebar dock inte att staden saknar upp-
levelser av det mer exklusiva slaget, sddant som
har en konkurrenskraft pa den internationella are-
nan. Martin Rapp pa amerikanska Altour menar att
de kulinariska inslagen haller hdgsta klass:

— Hela konceptet med skandinavisk mat har
hojt profilen for alla landerna. Jag har haft folk
som har akt till Stockholm och till Kodpenhamn
bara for att &ta en eller tva maltider, séger han.

Jurg Hanggi, forsaljningschef pa danska Nordic
Tours men baserad i Tyskland, ser & sin sida Sverige
som "en gémd pdrla nar det galler gruppresor”:

— Resendrer i dag vill ha en séker och tydlig
infrastruktur ndr man reser och det har verkligen
Sverige, menar han.

Hugo van Drie, chef pa Nordic Nederland, under-
stryker fran sin horisont att intresset fér den lugna
naturupplevelsen pa mer exklusiva och avfolkade
destinationer inte bara tycks vara ett nyvackt,
tillfalligt och pandemiberoende intresse:

— Detta fanns redan fére coronan men
den har lagt till nagot av en turboeffekt pa

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

trenden, och det betyder att det finns en enorm
potential for Sverige.

Men visst finns det sadant som pandemin ensamt
fort med sig. Melissa Lee pa Royal Tours i USA
anar en nyvackt trend; dar det tidigare framfor
allt var de vélberesta som siktade in sig pa
Skandinavien, méarker hon nu att mindre resvana
kunder intresserar sig for destinationen. Hon har
funderat 6ver anledningen och gissar att det kan

Alexandra Erdman Ely

Local Foreigner,
USA

Hugo van Drie

Nordic Nederland,
Nederlénderna

Jiirg Hanggi

Nordic Tours,
Tyskland

Martin Rapp

Altour,
USA
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bero pa det tvingande innesittandet de senaste
nedstangda aren.

— Nordisk streaming var enormt under
pandemin. Nordisk krim ger en utmarkt bild av
platsen och sa kan du lyssna till spraket. Jag
skickar alltid en streaming-lista till mina kunder
sa att de kan lyssna till spraket och se resmalet.
Det verkar inte spela nagon roll om det &r blodiga
kroppar och en mérdare som gar I6s, kunderna
verkar fatta budskapet.

Aven Laurent Moulinat pa franska researrangéren
Nord Espaces tror att pandemin har fatt upp
Sverige pa radarn mer &n tidigare. Under 2020 sag
han ett trendbrott avseende Sveriges relation till
grannlanderna. Dér Finland och Norge alltid har
varit mer populdra som resmal fér hans kunder
vaxte plotsligt intresset for Sverige.

— Det var framforallt tydligt vintern 2021/2022
och det handlar forstas om att Sverige inte var
nedstangt pa samma satt som andra lander. Och
rent generellt kan jag sdga att intresset for de
nordiska landerna dkar, kanske inte snabbt men
steg for steg.

Flera av denna kartlaggnings intervjuade rese-
arrangorer bekraftar bilden, och tycks ocksa dela
asikten om att den allménna perceptionen av
Sverige ar positiv. De flesta ar dven ense om att
det samtidigt finns ett antal utmaningar for att
battre na ut pa bred front till den stora massan pa
respektive marknad. Som Art Cox, VD pa ameri-
kanska Tenon Tours, konstaterar:

— I Norge far du fjordarna och kryssningar langs
kusten, i Finland har du tomten och igloos. Men
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vad ar Sverige? Lappland i Sverige vacker inte
samma kéansla som Lappland i Finland, eftersom
Finland har stulit tomten. Sa hur kan da svenska
Lappland, eller Sverige i stort, battre positionera
sig sjalv for att 6ka medvetenheten?

Fragan ar vard ett svar och en vag att na dit &ar

att rikta den tillbaka till avséndaren. For ar det
nagra som sitter pa I6sningen kring vad svenska
produktdgare kan utveckla i sitt arbete for att
locka fler, och andra typer av, utldndska gaster till
Sverige &r det personerna som sjélva jobbar med
de potentiella resendrerna dagligen. m

Art Cox,

Tenon Tours,
USA

Laurent Moulinat

Nord Espaces,
Frankrike

&
o~

Melissa Lee

Royal Tours,

lllim ' ) usa
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Fem skal till att intresset for Sverige

har okat post-covid

Naturnarhet. Resenarer vill mer ut till
Oppna ytor.

Tillgangliga stader. Stadsupplevelsen
eftertraktas men inte lika sjalvklart i de
storsta storstéaderna ute i Europa dar tréangsel
till museer och sevardheter ar pataglig.

Trygghet. Sverige upplevs som sékert och
behovet av att kunna lita pa till exempel
infrastruktur har okat efter pandemin.

Hallbarhet. Rykten om en hallbar besoks-
naring star sig stark, pandemin har
forstarkt medvetenheten kring bland
annat klimatfragan.

Livstilen. Den skandinaviska livsstilen har
varit vida spridd under pandemin — inte minst
via streamingtjanster fyllda av nordisk krim.
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Kannedomen om Sverige

Att kanna till destinationen som ska saljas ar av storsta vikt. Det

internationella researrangodrsledet efterlyser hjalp for att fa battre

och mer kunskap om Sverige.

Visit Swedens Brand Tracking-undersokningar,
som har genomforts regelbundet sedan 2013,
visar att bilden av resmalet Sverige ar "stabil,
stark och positiv”. Via intervjuer pa totalt atta
marknader varlden runt kunde rapporten fran
2021 fastsla att 63 procent av de tillfragade hade
"kdnnedom” eller "h6g kdnnedom” om Sverige
som semester-destination, och att 54 procent
hade intresse av att resa hit.

Denna kartlaggning bekréftar bilden av att de
globala resenéarerna pa respektive marknad har
en generellt positiv bild av Sverige. Samtidigt
menar flera av de intervjuade researrangérerna
att bristande kdnnedom om destinationen &r en
utmaning som behdéver 6vervinnas.

Edwige Lefebvre, ansvarig for avdelningen
Nordiska hos franska researrangéren Salalin
Holidays, papekar att det &r "latt att salja Norge,

|att att salja Finland men svarare att salja Sverige”:

— Fransman ser inte Sverige lika ofta som de
ser Norge och Finland, pa den franska marknaden
finns en stor potential och vi har mycket arbete att
gora for att satta mer fokus pa den har destinatio-
nen. Hon menar att det bérjar med en kunskaps-
brist i researrangorsledet:

— Innan vi riktar oss till kunderna maste vi
kénna till produkten. Det &r svart att salja nagot

03. Det internationella researrangérsledet — férdjupning

nar du aldrig har varit pa destinationen sjalv. Jag
har kanske varit i Norge mer an 100 ganger, men i
Sverige ... Jag har varit i Stockholm, Kiruna, Abisko
och Malmé men det &r allt. Du séljer det du kdnner
till, och vi kénner inte till produkten riktigt.

Stefanie Roth, Product Manager pa schweiziska
Travelhouse, instdmmer. Att svenska produktdgare
hjalper researrangorerna till battre forstaelse for
destinationen &r av yttersta vikt.

— De &r ju vi som kommer att salja Sverige i
framtiden och da maste vi kanna till det pa ett
personligt satt, for att kunna beskriva varfor
det &r ett sa bra val. Vi far fortfarande manga
forfragningar om man kan bo i en sadan dar

Edwige Lefebvre

Salatin Holidays,
Frankrike

Stefanie Roth

Travelhouse,
i N\ 1 Schweiz

Vi behdver visa pa alla andra
mojligheter som finns, mer an
roda stugor.

Stefanie Roth, Travelhouse
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liten roéd stuga, och det kan vi naturligtvis ordna.

Men vi behover ocksa visa pa alla andra mgjlig-
heter som finns, mer an réda stugor.

Stefanie Roth brukar framhalla Sverige som en
destination med stor grad av innovationslust
och s&ger att det skiljer sig fran andra lander i
Skandinavien.

— Ni ar valdigt mycket nytankare och
man skulle behéva annu mer av den typen av
innovation som vi kan sélja vidare, det ger oss
ytterligare en forklaring till varfor man ska valja
Sverige. Ni behover ocksa satta Sverige mer pa
kartan &n tidigare via olika typer av marknads-
insatser. Ni konkurrerar med Norge som lagger

Tre vagar till
okad kannedom
om Sverige

03. Det internationella researrangérsledet — férdjupning

valdigt stora resurser pa att visa upp vad de har

— och det gor de via fantastiska bilder och filmer.
Vi behover satta Sverige i fokus och fa mer upp-

méarksamhet hos fler.

Delvis handlar det ocksa om att foréandra den
bild som redan finns. Perceptionen av Sverige
som "dyrt”, "morkt” och "kallt”, behéver hanteras.
Liksom uppfattningen om regnet.

— Det finns en enorm potential for Sverige
och de nordiska landerna just nu. Allt vi behover
gora &r att bli av med en del stigman, sdger Jirg
Hanggi pa Nordic Tours i Tyskland. Han lyfter fram
etablerade destinationer som Spanien, Italien och
Grekland som féredémen.

Kunskapshdjning. Av researrangorer — for
att sdlja destinationen maste kunskapen
om den finnas fran bérjan.

— De har via TV-reklam, stark narvaro pa

massor och samarbete med researrangorer
verkligen skapat nagot som fungerar. Om du

tror pa nagot behover du skapa en destination.
Man behover synlighet och har finns det en

stor mojlighet for Sverige om man nu gor det i
samarbete med oss och andra. Man maste bygga
en stark destination och sedan marknadsféra
den fullt ut.

Att sa inte till fullo &r fallet illustrerar Melissa
Lee pa amerikanska Royal Tours med att det
for hennes del ar ganska latt att sélja in

Képenhamn som en matupplevelse, medan
hennes amerikanska kunder inte har nagon

Marknadsforing. For att locka resenérer bor
destinationen som helhet ta plats mer i det

allmanna flédet, for att vacka nyfikenhet och
komma in mer "pa radarn”.

uppfattning om att Sverige de senaste
decennierna har fostrat varldskockar pa
|6pande band.

— Informationen om det kulinariska Sverige
ar inte sa tillgangligt. Képenhamn syns i
internationell press men detsamma géller inte
for Sverige, och da ar det svarare att paketera
och sélja. Personligen kdnner jag val till kockarna
och restaurangerna i Sverige men det ar inte
paketerat pa ett satt sa att det nar fram till mina
kunder. Sedan ar Sverige storre an Danmark,
vilket innebér att det inte bara &r en stad eller
destination som resenéarer kan besoka. Da blir
det lite oklart vilken som utgor det kulinariska
centrat. m

Innovation. Nyskapande produkter som
ar |att att marknadsféra och som vécker
nyfikenhet gor destinationen lattare

att sélja.
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Kommunikationen

om Sverige

Sjalvklart varierar forkunskapen om Sverige beroende pa marknad.

Men aven de som har ypperlig koll pa resmalet kanner behov av battre

kommunikation.

En som har bra koll pa Sverige som resmal ar
svenska Sofia Carter, som tillsammans med maken
Bob, driver Nature Travels Ltd. i Dorset. Bolaget sél-
jer inte Sverige specifikt utan friluftsaktiviteter ge-
nerellt, och for att konsumenten ska vélja att &gna
sig at aktiviteterna i Sverige och inte i nagot annat
land kravs dragplaster. Sofia Carter efterlyser battre
material fran svenska produktagare generellt.

— Bilder! Det ar ofta forvanansvart daliga bilder
med tanke pa att manga av de vi jobbar med
sjalva ar ute i naturen som vi vill sélja, séger hon.

Art Cox, VD pa Tenon Tours i USA, patalar att det
material som produktdgaren levererar ocksa bor
kannas exklusivt:

— Detta ar inte unikt for Sverige men nar du
skickar samma bilder till alla, samma information
till alla, sa skadar det faktiskt mer &n hjélper oss.
For om alla anvander precis samma sprak i sin PR
blir det utspatt.

Han menar att han som researrangor da istéllet
maste gora arbetet och uppdatera det material

som svenska produktagare skickar.

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

— Mer anvandbart blir det om det &r unikt material
bara fér oss. Och hellre videomaterial &n statiskt
material. Om det &r hog kvalitet, for det ar ett
maste, sager Art Cox.

Manga av researrangérerna vittnar om samma
sak och menar att allt bottnar i deras mojlighet
att sélja in destinationens eller aktivitetens "story”
pa basta satt. For att na dit krévs det 6kad kanne-
dom om resmalet i sig hos slutkonsumenterna,
samt battre samarbete kring till exempel
paketering och marknadsféring med svenska
produktagare.

— | framtiden kommer naturupplevelser bli
en allt viktigare ingrediens for vara gruppresor
eftersom det liv vi lever blir alltmer stressigt och

Sofia Carter

Nature Travels Ltd,
Storbritannien

Vilka ar vi? Vad har vi for
identitet? Vilken ar var drom?
Alla har nagot att beratta.

Hugo van Drie, Nordic Nederland
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man vill ha lugn och ro, siar Jirg Hanggi pa Nordic
Tours i Tyskland. Jag tror verkligen att Sveriges
stora mojlighet finns i det ni redan har. Ni behover
nog inte koncentrera er pa att lagga till stora
aktiviteter i form av nojesparker eller liknande, det
finns pa andra stéllen. Hela Sverige behover inte
vara ett Gréna Lund. Att battre na ut med det som
redan finns ar en battre vag att g3, tror han.

Tre vagar till
battre synlighet

03. Det internationella researrangérsledet — férdjupning

— Vi far nu manga fragor om autentiska
upplevelser, man vill ha det som &r pa riktigt och
unikt for Sverige, nagot eget att kunna beratta
som man har varit med om. Och dé& &r det forstas
viktigt att fa fram de har berattelserna for

att i marknadsféringen kunna visa vad man

far uppleva, och dar behoéver vi alltid bra
material.

Bidra med material. Om svenska produkt-
dgare levererar bra, hogupplost bildmaterial
och bra filmer om sina produkter och
destinationer kommer researrangérerna
|attare kunna salja in det 6nskade.

Aven Hugo van Drie pa Nordic Nederland tror
att storytelling ar vagen framat for svenska
produktégare.

- De borde inte bara kommunicera
sina priser utan dven sina berattelser, sdger
han. Vilka &r vi? Vad har vi for identitet?
Vilken &r var drom? Alla har nagot att
berétta.

Jobba med exklusivitet. Unikt material
for den enskilda researrangdren ger bast
resultat — att skicka samma material till
alla riskerar att gora marknadsféringen
utvattnad.

Liksom manga andra researrangorer efterlyser
han mer material for att kunna visa upp for sina
slutkonsumenter.

— Det behovs mer bilder och rérligt material.
Har kan kommunikation minska de barriérer som
finns. Vad gor ni har om det skulle bli regn? En
semester mats inte langre i hur mycket regn eller
sol som det har varit. m

Beréatta din historia. Storytelling &r en
viktig nyckel till framgang — den personliga
berattelsen om produkten och destinationen
sticker ut i bruset
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Att salja Sverige

Gemensamt for de internationella researrang6rer som denna

kartlaggning har kontaktat ar 6nskemal om att svenska produktagare

vidgar vyerna och vagar ta steget mot fler och battre affarer.

Om kommunikation om resmalet eller aktiviteten,
som ovan namnts, kan férbattras och fordjupas pa
manga plan, géller det ocksa i allra hogsta grad
kommunikationen rérande affaren med produkt-
dgarna. Och i forlangningen slutkonsumenten.

— Gor de viktiga valen, sdger Hugo van Drie
pa Nordic Nederland. Fokusera och valj garna
ett tema. Har du salt en kulturupplevelse — visa
vilka museer som finns i narheten. Ar det en
naturupplevelse — berétta var du kan se vilka
djur. Och &r det en matresa — ja, da har vi de har
kockarna den och den dagen. Jag tror verkligen
att produktagare tjanar pa den tydligheten med
vad de vill.

Det handlar ocksa om att satta ner foten pa det
storre planet, menar han. Ska bolaget jobba med
researrangorer eller inte? Valjer man att satsa

pa ett samarbete innebdr det i sin tur en vilja att
arbeta med allotments och ge researrangoren
fortroende att béra affdrerna i land. Hugo van Drie
talar ocksa om vikten av att "veta vad man vill bli":

— Om du véljer att arbeta med en researrangor,

vilket &r ett bra val om du inte vill skapa dina egna

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

marknads- och séljkanaler, var lite mer flexibel vad
géller alla avtal och férutsattningar. Det gar inte
langre att sdga att man vill ha betalning 90 dagar
i forvag. | dag ar det betalning efter avresa som
géller. Jag tycker ofta produktédgare tanker sma-
skaligt och ser alltfér manga begrénsningar.

Vidgade affarsvyer ar nagot som aterkommer hos
flera av de intervjuade researrangérerna. Sue
McAlinden pa Best Served Scandinavia tror att
manga produktagare hade tjanat pa att inte se sig
som isolerade Oar, utan istéllet samarbetade mer
med andra aktérer i naromradet for att darigenom
kunna starka paketen.

— Det hdnder ofta att nagot stalle hor av sig
och sa borjar jag tanka. "Hur ska jag fa in detta i

Sue McAlinden

Best Served
Scandinavia

Produktagarna borde oftare
fraga sig: 'Hur passar jagini
den storre bilden?’

Sue McAlinden, Best Served Scandinavia
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nagot paket?” Vi kommer ju aldrig att fa folk att
spendera tva veckor pa ett och samma stélle i

Sverige. Produktagarna borde oftare fraga sig:

"Hur passar jag in i den storre bilden?” Och att

man sedan adderade pa annat som ocksa kan

goras i trakterna tillsammans med det som de

sjalva erbjuder.

Att forenkla produkten ar ocksa av stort varde.
Langa, svartydda menyer med olika prislagen
beroende pa efterfragan avrader researrangérerna
bestamt ifran. Och de ser hellre att tjanster bakas
in i totalpriset &n det laggs pa i form av tillval
efter hand.

— Gor det inte sa komplicerat att sélja,
summerar Hugo van Drie pa Nordic Nederland.

For researrangérerna blir det da i sin tur enklare
att vara tydlig mot slutkonsumenten. Dessutom
minskar risken for besvikna resendrer som pa
plats inte har forstatt att de behover betala
extra for till exempel ytterligare en séng eller
fler handdukar.

Sue McAlinden pa Best Served Scandinavia
menar att det ocksa handlar om att underlatta
samarbetet mellan produktdgare och rese-
arrangor. Tydlighet kring vad som géller &r
Aoch O.

— Ett hotell gav oss olika priser pa rummen
varje dag men sa kan vi inte jobba. Jag har full
forstaelse for att det finns sdsonger som paverkar
priser, men det maste ocksa vara nagorlunda
enkelt, sdger hon.

Liksom sina kollegor i researrangdrsbranschen
framhaller hon ocksa vikten av forstaelse for
att det jobb som researrangéren utfor kraver
provision.

— Det handlar om att se vad en researrangor
kan ge pa lang sikt och de ska ocksa synas i lagre
priser. Lagre priser blir en signal for oss som
researrangor att har ar nagon som vill jobba med
oss och vardesétter att vi ldgger ner arbetet pa
just den hér destinationen, sdger Edwige Lefebvre
pa franska Salaiin Holidays.

En utvidgad forstaelse for det internationella
researrangorsledets alla led kan underlatta att
forklara behovet av provision. Samarbetar en
arrangor med en reseagent kan de redan dar
behdva betala till exempel 12 procents provision
till denna, och sker betalning via kreditkort
forsvinner ytterligare 3 procent i avgift, vilket
betyder att 15 procent har férsvunnit redan
innan arrangéren har tjanat en krona. Att en
researrangdr mot bakgrund av detta efterfragar
en provision pa 20-25 procent fran den svenska
produktdgaren innebar alltsa i princip endast att
de tar ut en mindre avgift for det arbete som de
lagger ner.

— Om jag ska tipsa om nagot ar det nog
generellt att se fordelen att jobba med oss, istéllet
for att titta pa provisionen vi tar ut som kostnad
for arbetet vi gor, séger Sofia Carter pa Nature
Travels. Om du forséker jaga en egen kund maste
du gora hela marknadsforingen sjélv och se éver
hela betalningen i form av sdkerhet och annat.

Den provision produktégaren betalar till oss &rinte »
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alls samma kostnad som de hade haft om de hade
behovt skéta allt sjélva.

Fran researrangorernas perspektiv handlar det

om att kunna skota den egna verksamheten

pa ett professionellt satt. For att lyckas kravs
framforhallning, vilket kan vara en utmaning

for de svenska produktédgarna. Jirg Hanggi pa
Nordic Tours i Tyskland illustrerar detta med att
initiala diskussioner kring ett resmal med dem i till
exempel december 2022 innebar att de potentiella
gasterna anlander forst sommaren 2024. Forst nar
kunderna i januari 2024 bokar semester vet man
om tillrackligt manga ar intresserade for att det
ska ga att arrangera en resa eller gj.

— Vi forstar att detta ar svart for manga
produktdgare och mindre aktérer men det &r en
langsiktig bransch. Detta &r en process som pro-
duktagare maste forsta och det ar valdigt viktigt
att vi kan fa trovardig och relevant information
lang tid i forvag, sager Jirg Hanggi.

Detta informationsbehov &r dessutom konstant
over tid. Betydelsen i att som produktédgare finnas
tillganglig for att svara pa fragor gar inte att
underskatta, menar researrangérerna, eftersom
deras kunder har manga funderingar — fran stort
till smatt.

— Folk vill ha mycket information, mer
information dan du nagonsin kan tanka dig, sager
Edwige Lefebvre pa franska Salatin Holidays.

Att kunna leverera snabba svar &r nyckeln fér en
god affarsrelation, menar hon.

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

— Vi behover svar, kanske inte direkt men véldigt
snabbt. Det handlar om att vi vill ge vara kunder
en bra service och om en produktagare ger oss
mojligheten till det sa &r mycket vunnet.

Fragorna fran slutkonsument har dessutom blivit
allt fler pa senare ar, pa grund av pandemin

och de restriktioner som finns pa olika resmal.
Best Served Scandinavia berattar att dar en resa
tidigare kanske i snitt innebar en till tva telefon-
samtal i kontrollsyfte fran kund fore avresa,

har de nu haft enstaka resor som féregatts av
"runt 55 samtal”.

Men 6kningen beror inte bara pa pandemin.
Stefanie Roth pa schweiziska Travelhouse menar
att det nyvéackta intresset for tidigare okanda
destinationer och mer exklusiva upplevelser
driver upp fragvisheten. Detaljerad och specifik
kunskap fran produktagarna om trakterna

de verkar i blir ett saljargument som rese-
arrangorerna vill kunna utnyttja. Bra tips pa vad
som mer finns att géra pa destinationen kommer
bara att 6ka, tror hon.

— Det hér blir bara viktigare och viktigare for
det &r den typen av kunskap och information som
vi maste kunna sélja in i framtiden, inte bara hotell
och flyg, sager Stefanie Roth. Att rekommendera
nagot som gor resan mer speciell, att gasten kan
stanna pa ett visst café eller fa tips om saker som
inte s manga har gjort. Det ar sadant som skapar
den unika upplevelsen. m

Sex tips for gott samarbete med
researrangor

Var tydlig. Vilken typ av produkt séljer du,
hur kan den optimeras utifran sitt tema eller
upplagg?

Samarbeta. Etablerat samarbete med andra
produktdgare lagger grunden for ett mer
gediget och mangbottnat erbjudande, rese-
arrangoren blir lycklig 6ver mojligheten att
kunna sélja in fler bokningsbara upplevelser
till resendrerna.

Forenkla erbjudandet. Olika prisnivaer
beroende pa sasong, veckodag, tillaggs-
tjanster forbryllar. Baka hellre in mer i
totalpriset fran borjan.

Se helheten. Provisionen som tas ut &ren
avgift for ett arbete som produktégaren inte
behdver gora sjalv, att se den storre bilden ar
avgorande for gott och langsiktigt samarbete
med researrangor

Tank langsiktigt. Researrangdrerna ligger
ofta ett ar fére i planering, ibland mer &n sa.

Svara snabbt. Resendrernas fragor har bara
blivit fler och researrangor behéver ge tydliga
besked. Den produktdgare som ser vardet i
att svara researrangéren snabbt — om inte
direkt sa inom nagra dagar - blir attraktiv
som samarbetspartner.

95 UBpams yueqabeuwl/U1e)S eul| :0}04
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Sveriges potential

Det unika. Det autentiska. Det oupptackta. Begreppen aterkommer

gang pa gang i intervjuerna med researrangorerna.

Best Served Scandinavia berattar om att de

strax fore pandemin lanserade Gavleborg region
som destination med gott resultat, eftersom
deras kunder stravade efter "det autentiska
Sverige”. Samma researrangor lyfter ocksa fram
konceptet "The Edible Country”, framtaget av Visit
Sweden som har verkat for att Edible Country-
bord har placerats ut i naturen 6ver stora delar
av Sverige.

Best Served Scandinavia har skickat gaster

till Smaland, dar de har fatt laga lokala ravaror
pa plats ute i skogarna. Och schweiziska
Travelhouse beréttar a sin sida om att de fram-
over vill satta samman ett hundsladeprogram
dér gasterna far ansvara for en egen hund i
nagra dagar, i syfte att skapa en djupare relation
med djuren.

— Det finns antagligen manga mindre
produktdgare som vi skulle tycka att det var
intressant att jobba med i sadant har, just for att
fa fram det unika och autentiska, séger Stefanie
Roth pa Travelhouse.

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

Alexandra Erdman Ely, som driver Local Foreigner
i New York, menar att trenden att erbjuda den
har unika upplevelsen har véxt dven inom
hennes nisch ultralyxresor. Sa till den grad att
den tidigare fascinationen for att resa till en
viss plats for att fa &ta en viss sorts mat bérjar
tyna ut.

- Jag vill inte ata pa en restaurang som

nagon kand kock driver. Det kan jag fa i New York.

Jag vill hellre ha en okand svensk kock fran
nagon okand 6 som plétsligt lagar den basta mat
som du nagonsin har smakat, eller att nagons
mormor bjuder in mig till sitt hem och serverar
maten dér. Jag tror att folk soker de intima
ogonblicken och unika erfarenheterna som de
inte kan fa hemma.

Flera av researrangérerna lanserar

samma potential och menar att den svenska
autenticiteten borde saljas in hardare. Maria
Sukking, Product Manager pa nederléandska
ANWB, talar om att lyfta fram Sveriges position
som "mer trevlig och smamysig”.

Hitta nagot annat an resandet
fran sevardhet till sevardhet.

Jiirg Hanggi, Nordic Tours
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— Bygg vidare pa det autentiska, era fina
traditioner och ert kok som vi gillar, séger hon.

Liz Lunnon pa brittiska Discover The World
Holidays haller med:

— Spela mer pa manniskorna, deras vanlighet.
Hela varlden alskar Skandinavien.

Hand i hand med detta lanserar flera rese-
arrangorer ett annat populart resmonster som de
tror passar Sverige val — slow travel. Att semestra
i langre perioder och upptécka en destination pa
allvar ar nagot som flera av de intervjuade trycker
pa som en tydligt framvaxande trend pa deras
marknader.

— Istallet for att bara bestka sevardheterna
man maste se i ett omrade, vill fler nuresa i
lugnare takt och stanna fler dagar i samma trakter,
sager Amy Tweet pa amerikanska Borton Overseas
Deliveries.

Nordic Tours Jiirg Hanggi tror att Sverige passar
bra for den typen av resande.

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

— Ni har en destination som passar med

slow travel. Har skulle man kunna hitta en tydlig
position for Sverige. Inte for mycket manniskor,
inte for mycket trafik, har ar det bara du och
naturen och en trevlig lokalbefolkning och

bra mat.

Vilket i sin tur smélter vél in med en annan trend
i vardande: hallbart resande. Som framgar av

Amy Tweet

Borton Overseas
Deliveries, USA

Liz Lunnon

Discover The World Holidays,
Storbritannien
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Visit Swedens rapport "Internationella reseledet:
En kartlaggning och potentialen” menar manga av
de dar intervjuade researrangorerna att hallbar-
het i dagsléaget inte ar sarskilt efterfragat alls pa
deras marknader, andra sager att hallbarhet inte
ar en anledning till att boka resan men daremot
kan ha betydelse i valet mellan tva likvardiga
resalternativ. Men sa finns det ocksa de som

ser behovet av att trycka mer pa hallbarhet som
séljargument redan nu. En av dem &r brittiska
HF Holidays som nyligen har infogat "Gotaleden
Trail Tour” i sin produkthylla — en vandring dar
hallbarhet utgér den roda traden.

Tre saker som
talar for Sverige
i framtiden

03. Det internationella researrangérsledet — fordjupning

— Hallbarhet ar viktigt for oss som bolag och

var Product Manager akte pa en Fam trip med

Visit Sweden, métte alla produktagare pa plats och
fick med egna 6gon se och hora alla hallbarhets-
budskap. Hon tyckte att det var starkt och passade
brainivar livssyn.

Aven researrangéren Mije lyfter fram hallbar-
heten nar de vander sig till sin malgupp - franska
skolklasser:

— | Sverige jobbar ni mycket med hallbarhet
och forsoker utveckla den turismen. Men det
handlar ocksa om vardagslivet, ni cyklar till
exempel mer &n vad fransmannen gor. Det ar i

Autenticiteten. Efterfragan pa de unika och
autentiska resan kommer att ka — Sverige
tros ha goda forutsattningar ett erbjuda
detta.

varje fall den bilden som finns, séger Mijes
Emilie Gehin.

Alfred Becker, som driver Zonista Reisen i
Tyskland, tror att hallbarheten &r en faktor som
kan sarskilja Sverige som resmal fran andra. Men
da behover den kommuniceras:

- Vi behover mer autentiska och héllbara
saker, att man erbjuder och beskriver sina

anlaggningar som hallbara, unika och personliga.

Man vill fa hora att produktagarna verkligen tar
hand om naturen pa riktigt. Vi méarker att manga
manniskor har tappat relationen till naturen. m

Slow travel. Att resa i lugnare tempo och
mer pa djupet upptécka en stad, en plats
eller en trakt tros oka. Sveriges natur och
lugnare livsstil sias vara val lampat for denna
typ av resa.

Alfred Becker

& Zonista Reisen,
,) Y| Tyskland

Emilie Gehin
Mijes,
Frankrike

Hallbart resande. En trend pa samtliga
marknader redan i dag, men med &n storre
utvecklingspotential. Sverige betraktas som
ett av de mest hallbara besoksmalen.
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Det internationella
researrangorsledet:

fem marknader

— fem mojligheter

Det som gar hem i Storbritannien ar inte sjalvklart samma sak som

leder till framgang pa den tyska marknaden. Vi bad researrangérerna

beratta om vad som lockar just deras kunder till kop.

Att forsta det langsiktiga arbetet och se vardet i
marknadsféringen som genereras. Att vara tydlig
och forsoka betrakta affaren fran researrangorens
perspektiv. Att se férdelarna som ett samarbete
kan ge, snarare an att rygga for provisionen som
tas ut.

Forutsattningarna, mojligheterna och
utmaningarna for svenska produktdgare och
destinationer att ta hjalp av det internationella
researrangodrsledet &r pa manga satt gemen-
samma oavsett marknad.

Men, som ovan namnts, finns ocksa
skillnader.

04. Det internationella researrangdrsledet: fem marknader — fem magjligheter

En del av denna kartlaggning har satt fokus pa att
utkristallisera dessa, i syfte att inspirera och stétta
svenska produktdgare i deras framtida arbete med
internationella marknader.

S&; Hur ska man bete sig for att locka fram det
basta ur en brittisk researrang6r? Nar behover
tysk resebransch fa allt pa plats for att salja in
Sveriges gomda parlor? Vad kravs for att fa en
Product Manager i Nederlanderna pa kroken?
Vad kan locka fler franska och amerikanska
turister att valja Sverige?

Fragorna har stéllts till de intervjuade.
Nedan féljer svaren. m
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Storbritannien

Vem reser?

Genomshittsresenaren som valjer Sverige som
resmal gor det for att hitta en mix mellan stad,
natur, kultur och matupplevelse. Den utpréaglade,
genuina naturupplevelsen i skog och mark kan
ingad som en ingrediens men &r ofta inte enda
aktiviteten. Britten vill gdrna se och uppleva den
svenska livsstilen.

Gabriel Dorch, Visit Swedens Senior Travel
Trade Manager & Country Manager i
Storbritannien, sager att detta blir tydligt i
brittiska researrangérers kommunikation mot
slutkonsument:

— En vacker vy éver Sverige i all ara, men
far viin livsstilen — en méanniska, en fikaupple-
velse — da borjar vi kittla britterna lite mer. Det
ar den svenska livsstilen, gdrna med mat, som ar
intressant.

Ofta har resendren mer pengar pa kontot

for att betala for den utékade upplevelsen,
vilket i sin tur betyder att manga brittiska rese-
narer stéaller krav pa hogre standard. De som

04. Det internationella researrangdrsledet: Storbritannien

overvager en resa till Sverige &r sallan desamma
som funderar pa en billig solsemester pa
Costa del Sol.

Gabriel Dorch har noterat en skillnad mot andra
marknader nér Visit Sweden har arrangerat

Fam Trips for brittiska researrangérer pa
svensk mark:

— Om hélften av boendena vi aker till har
vaningssangar sager researrangoren "inte
intressant for mina slutkonsumenter”. De vill ha
hotell av generellt sett hdgre standard. Om vi
déaremot gor Fam Trips med tyska researrangorer
kan de till exempel vara mindre kansliga for
vaningssangar.

-

[+

Gabriel Dorch

-l o h Visit Sweden, Storbritannien

Fem saker att tanka pa i samarbete
med brittiska researrangorer

1 Ta fram mycket bra, hogupplost 4 Analysera egna kapaciteten och
e bildmaterial, aven rorligt. e erbjud allotments.
2 Se till att ha konkurrenskraftiga 5 Ha information pa engelska
e priser. e lattillganglig bade for researrangor

och slutkonsument.

3 Forlang den egna
e sdsongen.
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Kraven varierar férstas beroende pa researrangor.
Nature Travels i Dorset som &r specialiserade pa
friluftsresor brottas sallan med problematiken att
kunder kraver béttre faciliteter:

— De som aker med oss bor i talt, gor eld och
kissar bakom buskar. Darmed inte sagt att de
inte garna bor fint innan de ger sig ut pa sjalva
aventyret, sdger deldgare Sofia Carter.

Nar sker resandet?

Britterna har ingen tydlig industrisemester lik-
nande den svenska, utan reser aret runt. Men visst
ar sommarsemesterperioden stor, och den bérjar
generellt i juli och pagar &nda in i september.
Manga britter reser ocksa i maj och juni, eftersom
det da ligger tva s kallade bank holidays, och det
pa manga marknader &r lagsdsong, vilket innebar
rabatterade priser.

Tre fakta om
malgruppen

Kélla: Visit Sweden Brand Tracking 2021,

Visit Sweden Malgruppsanalys host 2021.
Andelar och volymer galler inom Visit Swedens
marknadsféringsomrade i landet.

04. Det internationella researrangdrsledet: Storbritannien

Hur hittas resan?

En britt bokar garna resa till Sverige via rese-
arrangorsledet, eftersom resmalet inte ar

det sjalvklara. John Bridge pa konsultfirman
TravelBeat talar om att Sverige i britternas égon pa
det sattet "betraktas som exotiskt” resmal:

— Sa& om du inte bara ska ta din forsta tur till
ABBA The Museum eller gora ett Stockholm city
break, vill du ha en kontakt som antingen har
lokalkdnnedom sjalv, eller som kan fraga nagon
annan med lokalkédnnedom for att fa alla bitarna
pa plats, sdger han.

Slutkonsumenterna far i sin tur kontakt med
detta betryggande researrangorsled genom att
pa traditionellt manér besoka sin resebyra pa
deras kontor, eller genom att kontakta en rese-
arrangor online. Katalogerna och broschyrernas

937

Andel globala resenarer

som kanner till Sverige som
resmal.

tid tycks vara forbi. Brittiska researrangorer
jobbar mycket always on, till exempel pa Twitter,
Instagram och Facebook. Det betyder i sin tur ett
sténdigt skriande behov av bra material om de
destinationer som de saljer.

- Jag kan inte betona vikten av en bra bild
tillrackligt mycket, konstaterar Sue McAlinden pa
researrangdren Best Served Scandinavia.

For svenska produktégare finns det alltsa en hel
del att bidra med pa den hér fronten, och bast
mojligheter att odla en nara kontakt med en rese-
arrangor ar att hjalpa dem i det kreativa arbetet.
Visit Swedens Gabriel Dorch exemplifierar med hur
han brukar gora en egen PR-kampanj i samband
med "Kanelbullens dag”:

— Nagon vecka innan skickar jag information
till mina researrangérskontakter, berattar att det

John Bridge

TravelBeat,
Storbritannien

Sofia Carter

Nature Travels,
Storbritannien

Sue McAlinden

Best Served Scandinavia,
Storbritannien

Cirka

89% 3M

Antal intresserade av att
besdka Sverige pa semester
6,6 miljoner, vilket utgor
89 procent av de globala
resendrerna.

Antal globala resendrer som
ar intresserade av Sverige
och som tanker sig resa till
Sverige inom cirka 6 ar samt
vill ta hjalp av resebyra/

resekonsult eller boka paket.
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De tre viktigaste segmenten for
brittiska researrangorer avseende
Sverige

1 City Breaks. Antingen renodlade

e (ity break-upplevelser med start och
avslut i storstad eller city break-
upplevelser kombinerade med narhet
till natur.

2 Luxury and affordable luxury.

e Handlar inte enbart om femstjarniga
lyxhotell utan omfattas aven av
wellness travel, det vill séga den nya
lyxen som &ven kan innefatta var
svenska allemansratt och de av hog
standard paketerade upplevelser som
kommer med den.

04. Det internationella researrangdrsledet: Storbritannien

3.

Soft adventure/nature. Ingen hard-
core naturupplevelse utan en lugnare
semester med tydligt aktivitets-
fokus. Kan ocksa kombineras med
city breaks dar researrangor paketerar
resan till storstad ihop med narhet

till natur.
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ar pa gang och vad det innebér. Och sa skickar

jag med lite bilder och skriver att de gérna far goéra
nagon Instagram-post i sina sociala medier.

Det gar valdigt ofta hem. For de har rese-
arrangorerna behdver innehall. Posterna genererar
inte pengar i sig men for researrangéren blir

det ett satt att visa att de har manga produkter

i sin bokhylla som de kan sélja till sina
slutkonsumenter.

Var hittas researrangérerna?

| dagslaget finns runt 100 brittiska researrangorer
som pa ett eller annat satt har destinationen
Sverige i produkthyllan. Somliga &r storre, andra
mindre bolag. Vissa generalister som bokar resor
till hela Skandinavien, andra specialister inriktade
pa séarskilda aktiviteter.

Flera av de som redan har siktet instéllt pa Sverige
deltar regelbundet pa Swedish Workshops,
arrangerade av Visit Sweden.

Denna kartldaggningen visar att researrangérerna
generellt féredrar den typen av férsta mote, fram-
for att svenska produktagare skickar spontanmejl
och beréattar om sin verksamhet.

— Det ar svart med foretag som bara skriver
till oss och berattar vilka de ar, séager Sofia Carter
pa Nature Travels. Ibland riskerar det att komma
bort som spam, for vi far oerhért manga mejl fran
foretag fran hela varlden. Det kan till och med
vara fran Indien som vi inte har nagon som helst
aktivitet i.

Om en forsta kontakt déremot redan &r etablerad,
pa ett eller annat satt, uppger flera av de inter-
vjuade researrangérerna att de ar nyfikna pa nya
produkter. Regent Holidays Jane Slade sadger att
de garna skulle uttka produkthyllan och erbjuda
fler aktiviteter och upplevelser sommartid i
Sverige:

— For oss &r det fortfarande framst en vinter-
sédljare men vi forsoker 6vertyga kunder att titta
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pa det under host och sommar, for det finns sa
manga aktiviteter under de manaderna. Men det
ar svart eftersom folk har den hér associationen
om att "det &r en vinterdestination” i huvudena.

Nar behdver kontakt tas?

Den brittiska marknaden har tva stora
inforsaljningsperioder: dels i januari/februari,
dels fran augusti fram till slutet av september.
Kontrakt med produktédgare upprattas i regel
fran november fram till och med mars foér nést-
kommande ar.

Talamod &r nyckeln fér den produktagare som vill
samarbeta med det internationella researrangérs-
ledet, menar John Bridge, extern konsult at

Visit Sweden.

— Till ett nytt foretag som ska in pa marknaden
brukar jag sdga att det ar ett arslangt projekt och
att dui slutet av ar tre kan férvénta dig att
10-15 procent av dina afférer kommer fran

04. Det internationella researrangdrsledet: Storbritannien

researrangodrsledet. Det tar tid att vaxa men det
beror pa vilken typ av produkt du har. Jag har
sett bolag vaxa till att mellan 45-50 procent av
affarerna kommer fran researrangorsledet.

Vilken utvecklingspotential finns?
Kartlaggningen siar om att de stora dragplast-
ren for britten géllande Sverige dven i framtiden
|ar vara naturen, de 6ppna outforskade ytorna
och mgjligheten att fa en inblick i den svenska
livsstilen. Men adderat med fler innovationer
inom bestksnaringen, som att till exempel det
svenska musikundret nu har borjat utgéra en del
av paketeringen. ABBA The Museum och Avicci
Experience &r goda exempel.

John Bridge, som driver konsultbyran TravelBeat i
Storbritannien, tror &ven att skolresor &r en alltfor
outforskad del:

— Om du foreslar det far du ofta hora:
"Ah, studentgrupper, vi tar hellre in exklusiva

Det ar svart med féretag som
bara skriver till oss och berattar

vilka de ar.

Sofia Carter
Nature Travels, Storbritannien

gdster, vi har hellre sddana som lagger 10000
for tva personer an att vi far in 10000 pa

100 personer”. Men jag tror att detta kan bli

ett missat tillfélle. F6r om 20-30 ar, nér de har
eleverna sjélva har barn sa kommer de att minnas
den magiska veckan de hade i Sverige och saga:
"Lat oss aka tillbaka.”

Han lanserar ocksa Sverige som skid-
destination och solsemester som tankbara
utvecklingsméjligheter.

De intervjuade brittiska researrangérerna i
kartlaggningen vittnar ocksa om att det finns for-
battringspotential kring att nd ut med vad Sverige
faktiskt har att erbjuda. Produktagare baserade

i till exempel Spanien och Frankrike ar duktiga

pa att marknadsfora sig sjalva pa den brittiska
marknaden — genom egna engelska sajter dar
det ar latt for slutkonsument att boka direkt.
Svenska produktagare ligger inte lika langt fram.

— Sverige framsta konkurrenter ar troligen
grannarna, och for att konkurrera med Norge

och Finland maste man lyfta fram nagra USP:ar,
nagra saker som utmarker Sverige jamfort med de
andra landerna, sager Liz Lunnon pa Discover The
World Holidays.

Sue McAlinden pa Best Served Scandinavia tror
att ett satt att bli battre ar att lyfta blicken och
betrakta sig sjélva utifran for en stund.

— Ett problem vi har i Skandinavien &r att alla
forutsatter att vi britter ar vana vid att ga ut och
plocka svamp och bar, men bor du till exempel
mitt i stadsdelen Richmond i London &r det inte
naturliga aktiviteter.

Darmed blir en produkt som "The Edible Country”
— dar gasterna med guide far ga ut i den svenska
skogen for att hitta och laga egen mat — intressant.

— Det blir nastan som att |dra vara gaster det
svenska DNA:t, séger Sue McAlinden. m
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Frankrike

Vem reser?

Den franska resenaren aker generellt till Iander
kring Medelhavet, medan langresenarerna beger
sig till USA. De som 6vervager Sverige gor det
av nyfikenhet, for att upptacka nagot nytt och
outforskat. Det kan innebéra ett forsta besok i
Stockholm, garna kryddat med aktiviteter. | Visit
Swedens tidigare enkatundersdkningar framgar
att de flesta fransméan som valjer Sverige gor
det for att upptacka kulturella sevardheter eller
bestksmal pa plats. Det &r ocksa viktigt att se
mycket och manga olika platser under resan.

Denna kartlaggning bekraftar bilden. Laurent
Moulinat pa researrangdren Nord Espaces
beskriver urtypen av den franska resenér som
véljer Sverige som "nyfiken, nagon som soker nya
erfarenheter”.

— Bilden av Sverige ar generellt valdigt positiv
men det &r inte forstahandsvalet att aka till
Sverige. Ska jag vara arlig tanker en fransman inte
spontant pa Sverige som en del av Europa, utan
som nagot som ligger i utkanten. Framst for att
man vet inte vet sa mycket om Sverige jamfort
med andra delar av sodra Europa, sager han.

04. Det internationella researrangérsledet: Frankrike

Darmed blir Sverige ett mer exotiskt alternativ

an en resa till ltalien, Spanien eller Grekland.
Dessutom ett dventyr under kontrollerade former
da Sverige, enligt Visit Swedens tidigare rapporter,
betraktas som "tryggt, sdkert och latt att resa till".

Bor gor den franska resendren garna pa
battre hotell.

— De soker tre- och fyrstjarniga hotell, gérna
boutiquehotell. Att det &r mindre och charmigt &r
viktigt, eller att ett hotell har en historia som
sager nagot om landet, séger Clarice Lasemillante
pa franska kommunikationsbyran Interface
Tourism.

Nar sker resandet?
Sommarsemestern stracker sig i regel fran mitten

Clarice Lasemillante

Interface Tourism, Frankrike

Fem saker att tanka pa i samarbete
med franska researrangorer

1.
2.

3.

Etablera och varda relationen med
utvald Product Manager.

Ha all information om produkten klar
och nedskriven — gérna pa franska,
men engelska fungerar ocksa.

Erbjud det unika — det som inte gar
att hitta nar resenaren bokar sjélv
online, det som andra researrangérer
inte erbjuder.

4
5

Forbered dig pa att fa svara pa
e manga fragor - férkunskapen om
destinationen i stort ar begransad.

Motivera priserna — fordomen ar att
e Sverige ar dyrt, till och med dyrare
an Norge.

95 Uspams yuegabeuw/ul|ned uowis :p|ig
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av juli fram till mitten av augusti men den franska
resendren som intresserar sig for Sverige kan resa
aret om. Vinterupplevelser med mgjlighet att se
norrsken lockar till exempel.

— F6r 15-20 ar sedan var det enda intresset for
de nordiska ldnderna sommartid, nu ser vi att en
fullstandig forandring dar vintern lockar mer an
sommaren i manga malgrupper. Vi forsoker fora
fram att Sverige &r fantastiskt i september och
oktober till exempel, sdger Laurent Moulinat pa
Nord Espaces.

Hur hittas resan?
Slutkonsumenten soker sig ofta till en

professionell radgivare — en resebyra eller
researrangor — for att boka in Sverige som

Tre fakta om
malgruppen

Kélla: Visit Sweden Brand Tracking 2021,

Visit Sweden Malgruppsanalys host 2021.
Andelar och volymer galler inom Visit Swedens
marknadsféringsomrade i landet.

04. Det internationella researrangérsledet: Frankrike

semestermal. Framst for att forkunskapen om
destinationen ar begransad, men ocksa for att
pandemin har lett till att fler vill ha den trygghet
som en sadan bokning innebar.

En utmaning, som noterades i Interface Tourism
analys av destinationen Sverige 2020, ar att
franska researrangorer anser Sverige vara ett
dyrt resmal generellt. Dyrare &n till exempel
Norge.

— Dér behover man jobba pa argumenten
for att overtyga konsumenter varfor de ska
overvaga Sverige — fem skal till att resa till
Sverige istéllet for till andra destinationer,
menar Clarice Lasemillante pa Interface
Tourism.

287

Andel globala resenarer

som kanner till Sverige som
resmal.

Var hittas researrangérerna?

Mycket sker digitalt men fortfarande ar kataloger
och broschyrer viktiga. Aven om dessa ocksa allt-
mer tenderar att hittas online. Researrangérerna
blir ocksa alltmer aktiva pa sociala medier, vilket
gor att behovet av standigt uppdaterat material
fran produktéagare kar.

Néar behdver kontakt tas?

Traditionellt fanns tva produktionsperioder: vin-
terkatalogen sattes ihop juli-september, medan
sommarkatalogen tog form januari-mars. Men pa
senare ar har detta luckrats upp. Somliga resear-
rangorer planerar i god tid in hela ndstkommande
ar i ett svep, andra har blivit mer flexibla och uppda-
terar sina produkterbjudanden I6pande online.

Men &ven pa franska marknaden &r behovet av
langsiktighet och talamod fran svenska produkt-
dgares sida stort. Salatin Holidays, som utéver
researrangor ocksa har 180 resebyraer pa spridda
platser i Frankrike, producerar tva kataloger per ar
—en for vintern, en fér sommaren — och menar att
de ett ar i forvdg maste ha det mesta pa plats. Och
att det mesta innebar mer an de flesta tror.

Laurent Moulinat

Nord Espaces,
Frankrike

Cirka

89% 1,/M

Antal intresserade av att
besdka Sverige pa semester
3,9 miljoner, vilket utgor
89 procent av de globala
resendrerna.

Antal globala resendrer som
ar intresserade av Sverige
och som tanker sig resa till
Sverige inom cirka 6 ar, och
vill ta hjalpa av resebyra/
resekonsult eller boka paket.
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De tre viktigaste segmenten for
franska researrangorer avseende
Sverige

1 Skandinavienkombinationer.

e Temaresor som "De nordiska huvud-
staderna”, "Magiska Norden” och
"Kungadémet Sverige” som erbjuds
av avdelningen Nordiska pa Salatin
Holidays har etablerat sig val och
lockade fore pandemin, 2019, 1400
salda paket till Sverige. Att bearbeta
de som redan har Skandinavien pa
radarn, dven om de inte specifikt in-
riktar sig pa Sverige kan vara ett satt
att 6ka attraktionskraften framover.

2 City Breaks. Flertalet researrang-

e Orer erbjuder resor med fokus pa
storstader, antingen i kombination
med andra storstader i Norden eller
som enskilda resor till exempelvis
Stockholm 6ver en helg.

04. Det internationella researrangérsledet: Frankrike

3.

Natur- och friluftsresor. Stor trend i
Frankrike da resenarerna soker 6ppna
ytor och nya exklusiva upplevel-

ser. Vandring, kajakpaddling och
andra soft adventure-upplevelser

ar eftertraktade. Vart att notera ar
att témligen nystartade bolag med
plattformar som ger konsumenten
mojlighet att sjalv satta samman sin
resa har borjat positionera sig pa
marknaden. Ett exempel &r Evaneos
som har lanserat Sverige.

s uspams-yjueqabewl/(llai14 ano] :p|ig

— Hellre fér mycket information, detaljerad
information, &n en oversikt, séger Edwige Lefebvre
pa Salaiin Holidays.

| samarbete med en fransk researrangér lar det
ocksa bli en hel del foljdfragor langs vagen — just

eftersom kdnnedomen om resmalet inte &r sa stor.

Vilken utvecklingspotential finns?
Intresset for natur och 6ppnare miljoer &r en tydlig
trend pa den franska marknaden, liksom slow
travel och soft adventure. De nordiska l&nderna
har pa senare ar ocksa hamnat mer i fokus, menar
flera av de researrangorer som denna kartldgg-
ning har intervjuat. Pandemin har dessutom satt
Sverige pa kartan pa ett annat satt an tidigare,
eftersom destinationen var mer 6ppen &n
grannldnderna.

— Somrarna -20 och -21 var férsta gangen i
min karridr som jag hade sa manga resenarer

till Sverige. Det handlade om att restriktionerna
inte var sa omfattande, sdger Edwige Lefebvre pa
Sallin Holidays.

Utmaningen ar kdnnedomen om produkten. Flera
franska researrangorer vittnar om att behovet av
att |ara sig mer om Sverige och vad destinationen
har att erbjuda &r stort. Att franska resenarer soker
de mer unika upplevelserna gor utmaningen an
storre.

— Ibland far vi kunder som soker stugor pa
avskilda platser, dar de vill ha den svenska

Edwidge Lefebvre

Salatin Holidays,
Frankrike

43



upplevelsen. Hur ska vi gora da? Déar ar kunskapen
allt och den finns inte just nu, séger Edwige
Lefebvre.

Men att potentialen &r stor &r researrangorerna
ense om. Norge ar en destination som far manga
franska géaster varje ar — bara Salaiin Holidays
avdelning Nordiska skickar arligen i snitt

4000 fransman till grannlandet — och flera av

de intervjuade tror att Sverige har mgjlighet

att 6ka i popularitet genom att vanda sig till de
researrangdrer som redan har viss kinnedom om
de skandinaviska marknaderna.

Emilie Gehin som driver Mije, ett Parisbaserat
bolag som arrangerar skolresor till flera av Europas
lander, tror att Sverige ocksa har majlighet att
vdxa inom hennes nisch. | dagslaget har Mije tva
paket i Sverige — en femdagarsresa till Stockholm
med fokus pa kultur, och en femdagarsresa till

04. Det internationella researrangérsledet: Frankrike

Képenhamn/Malmo, med hallbarhet som tema dar
klasserna bland annat aker runt till olika foretag pa
studiebesok.

— Om vi fick mer information om aktiviteter
som ligger lite utanfér sddant som vi tanker pa
skulle det hjalpa, séger hon. Skolklasserna maste
ha ett pedagogiskt &ndamal och da blir det
ofta museum, men det skulle ocksa kunna vara
cykel- eller batturer i undervisningssyfte, eller en
matlagningskurs. Information och idéer om sadan
hade varit vardefullt for oss. | dagslaget har jag
lite kontakter i Stockholm men allt utanfor det
vet jag ingenting om. Och om vi ocksa kunde fa
lagre priser vid lagsdsong sa hade det forstas varit
|attare att salja Sverige.

Laurent Moulinat pa Nord Espaces menar a sin sida
att bilden av det dyra Sverige inte nodvandigtvis
behover vara av ondo, sa léange priserna motiveras.
Han talar om att kvalitet fore kvantitet &r en stor

Om vi fick mer information
om aktiviteter som ligger lite
utanfor sadant som vi tanker pa

skulle det hjalpa.

Emilie Gehin
Mije, Frankrike

trend i Frankrike for tillfallet. Sarskilt med trenden
slow travel i atanke, dar resendrerna mer fokuserar
pa vad de far ut av att bara vara pa en plats.

— Dér tror jag att Sverige har en styrka
framover, for ni kan erbjuda bra kvalitet. Det
kanske kostar lite mer men jag tror ocksa att
resendrer framdver kan vara beredd att betala for
det — om de far nagot fér pengarna.

Edwige Lefebvre pa Salatin Holidays haller med.
En trend hon upptéckt pa senare tid ar att "alla vill
aka till Island”, trots de héga priserna. Hon gissar
att det beror pa att pandemins hemmasittande
har medfért att manga vill ta chansen att aka till
platser de lange har varit nyfikna pa, men inte
tidigare tagit initiativ att bege sig till. Dessutom
finns pengarna:

— Franska staten betalade ut 84 procent
av l6nen fastan man inte fick ga ut under flera
manader. Ingen har gatt pa restaurang, ingen

har rest. Da har man rad att ldgga mer pengar pa
resande nu, sdger hon.

Vad som ocksa skulle kunna bidra till 6kat Sverige-
intresse, enligt researrangérerna, ar storre flex-
ibilitet nar det kommer till slutbetalning. Clarice
Lasemillante pa Interface Tourism menar att
behovet av detta &r ett direkt resultat av Covid-19:
— Om en resa blir installd pa grund av covid
finns en fransk policy om att researrangéren maste
ersatta kunden, sa idealet fér researrangéren ar att
ha en storre flexibilitet i kontraktet, séger hon. m

Emilie Gehin
Mije,
Frankrike
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USA

Vem reser

Sverige ar inte forsta, andra eller tredje destina-
tionen i Europa, utan ett resmal fér den som har
redan har sett Paris, Rom och London och darefter
vill vidga vyerna och se mer av kontinenten. Med
andra ord ar den amerikanska gasten ofta berest
och har dessutom ofta mer pengar i reskassan.
Vanligtvis ar resenaren ocksa nagot &ldre an
genomsnittseuropén péa resa.

Anledningen &r basal, enligt Magnus Lindbergh,
Visit Swedens Travel Trade Manager i USA:

— | USA har du ett atagande att ta dina barn
igenom college och university. Nar du &r &ldre och
har betalat for dina barns skolgang, bérjar manga
att resa till nya destinationer.

Amy Tweet pa researrangdren Borton Overseas
Deliveries menar dock att man kan notera en
breddad malgrupp som har intresse for en
Sverigesemester:

— Det brukar vara mycket pensionarer men vi
har sett en 6kning néar det géller familjer som reser
med yngre barn, par som aker pa smekmanad och
andra grupper ocksa.

Leigh Landis pa Exeter International har samma
erfarenhet och sdger att hon pa senare ar har sett

allt fler yngre eller medelalders med familjer som

04. Det internationella researrangdrsledet: USA

vill till Sverige pa semester. Det betyder i sin tur en
malgrupp med andra krav:

— De vill inte spendera alla dagar med att
mala sig igenom ett géng museum och sadant.
De vill kanske gora en del museer och kultur
och sedan pa eftermiddagen kanske lite
kajakpaddling eller nagon annan lattare aktivitet,
sager hon.

Alltsa; vad de amerikanska resendrerna soker pa
plats varierar beroende pa alder. Undersokningar
visar att det inbegriper allt ifran kultur och soft
adventure-aktiviteter, till att upptacka Sverige
som design- och musiknation och ta del av den
progressiva livsstilen. Men kulinariska upplevelser

Amy Tweet

Borton Overseas Deliveries,
USA

Magnus Lindbergh

Visit Sweden,
USA

Fem saker att tanka pa i samarbete
med amerikanska researrangorer

1.

2.

Tank pa att reseagenten ar en

viktig del av det internationella
researrangorsledet i USA, att ga via
reseagenten ar ofta en enklare vag in
pa den amerikanska marknaden.

Ha talamod, amerikanska rese-
arrangorer jobbar traditionellt och
chansar inte med nya produkter, utan
testar sig fram.

Odla relationen till det internationella
researrangorsledet |6pande, att

hora av sig visar att du vardesatter
affarsrelationen.

4.

5.

Tala researrangorens och rese-
agentens sprak — 6versatt kilometer
till miles, tala inte om rumsstorlek i
kvadratmeter eller om temperatur

i Celsius eftersom det inte sager
amerikanen nagot.

Sélj in din produkt, men med 6dmjukt
sjalvfortroende, tar du i for mycket
tappar du trovardigheten.

as'uapeMS'xuéqaﬁewyuewNEM eus|aH :p|ig
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gar igenom i alla malgrupper. Dessutom; nar

en amerikan reser till Sverige ar det av vikt att
uppleva mer an bara en plats, vilket kan illustreras
av att en resa till norra Europa ofta tacker in flera
lander. Manga reser ocksa i stérre grupper, garna
med stora delar av familjen.

— Multi generational &r en trend, séger Magnus
Lindbergh. Du reser med mamma, pappa, farmor,
farfar, mormor, morfar. Det kan innebéara att de
bokar upp en hel vaning pa ett hotell till exempel.

Det amerikanska researrangérsledet som denna
kartlaggning intervjuat framhaller ocksa att det ar

Tre fakta om
malgruppen

Kélla: Visit Sweden Brand Tracking 2021,

Visit Sweden Malgruppsanalys host 2021.
Andelar och volymer galler inom Visit Swedens
marknadsféringsomrade i landet.

04. Det internationella researrangdrsledet: USA

vart att ha i atanke att den amerikanska resenéren
arvan vid en annan serviceniva dn generell europisk
standard. Att checka in pa ett femstjarnigt hotell
och inte fa vaskorna uppburna till rummet, kan vacka
forvaning. Art Cox pa Tenon Tours menar att det
ibland uppstar missnoje med resan av det skalet:

— Om du har varit i Italien, i Rom eller Venedig,
pa en lyxupplevelse och sa aker du sedan till
Sverige fér en upplevelse som har utannonserats
som lyx, da ar det tva olika varldar.

Nar sker resandet?
Amerikaner reser frdmst sent i juli och i augusti. Pa

635%

Andel globala resenarer

som kanner till Sverige som
resmal.

senare ar har dock vinterturismen 6kat fran USA,
kombinationen Stockholm och svenska Lappland
lag lange pa cirka 450 000-475 000 gaster per
ar men har okat och landade 2019 pa nérmare en
miljon besokare.

— Det finns ett véldigt stort behov av Sverige, for
sommarmanaderna naturligtvis, men ocksa for vin-
terhalvaret, sdger Visit Swedens Magnus Lindbergh.

Hur hittas resan?

USA sarskiljer sig genom att reseagenter utgor en
viktig del av branschen. En amerikan vill helst ha
sin egen, personliga reseagent for att tillsammans

91%

Antal intresserade av att
besdka Sverige pa semester
13,4 miljoner, vilket utgor
91 procent av de globala
resendrerna.

Art Cox

Tenon Tours,
USA

Leigh Landis

Exeter International,
USA

Cirka

Antal globala resendrer som
ar intresserade av Sverige
och som tanker sig resa till
Sverige inom cirka 6 ar, och
vill ta hjalpa av resebyra/

resekonsult eller boka paket.
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De tre viktigaste segmenten for
amerikanska researrangorer
avseende Sverige

1 Skraddarsytt. Att satta ihop den

e egnaresan, och gdrna med fokus pa
unikitet och hég kvalitet i upplevel-
sen. Stort intresse av att férdjupa sig i
svensk mat, historia och kultur.

2 Rundresor. Kombinationsresor med

e bade stad och land, och/eller dér flera
|ander/stader besok under samma
resa.

04. Det internationella researrangérsledet: USA

3.

Cykel/vandring. Vaxer explosions-
artat, och har efterfragas hog klass
pa hotell och upplevelse generellt,
samt hog professionalism i sam-
arbete med produktédgare i form av
till exempel snabba svar.

85 Uspams yueqabeul/uoss|axy eull pig

med denna kunna planera sin resa. Agenten kan i
sin tur samarbeta med researrangorer i USA, eller
DMC:s baserade pa destinationen i fraga.

Anledningen till agentens stora roll &r delvis
tradition, liksom att en privatperson vill ha sin
personliga revisor eller advokat, &ar det viktigt att
aven ha nagon som kan ge rad vid resa. Men det
handlar ocksa om trygghet.

— En amerikan har manga ganger ett starkt
pass, men manga ganger ocksa ett negativt
klingande pass, sdger Magnus Lindbergh pa
Visit Sweden. Da kan man vilja ha sakerheten
i att ha nagon som kan alla regler pa
destinationen.

En annan orsak ar bristande kunskap om
destinationen — med tanke pa att det for de har
globala resenédrerna handlar om langvéga resor till
annan kontinent.

— Sedan har ocksa amerikanen kortare semes-
trar och da & man man om att fa in sa mycket som
mojligt under de dér tva veckorna, sdger Magnus
Lindbergh.

Var hittas researrangorerna?
Researrangorerna syns i kataloger som ofta ar
av det lyxigare slaget, ndrmast att betrakta som

coffee table-bécker. Aven magasin &r stort, liksom
aktiviteten i sociala medier.

For svenska produktégare &r ett tips att etablera
kontakt via méssor, till exempel de som
arrangeras av USTOA, en organisation som alla de
stora och trendsattande researrangorerna tillhor.
Inte minst eftersom organisationen utgoér garant
for att resenarer ska fa pengar tillbaka om rese-
arrangoren gar i konkurs. For i samband med att
bolaget ansluter sig betalar de en viss summa till
organisationens fond, och det &r ur den fonden
som kapital sedan tas for att vid tillfélle ersatta
kunderna.

En annan viktig, och for svensk del intressant,
organisation ar ATTA — Adventure Travel Trade
Association, som &r fokuserad pa dventyrsturism
och héllbar naturturism.

Nar behdver kontakt tas?

Att se samarbete med amerikanska
researrangorer langsiktigt ar ett maste,
eftersom vagen fran ett férsta mote till att
en forsta gast anlander &r langre &n pa andra
marknader. Anledningen &r att amerikanska
researrangorer sallan testar sig in pa en ny
marknad genom att kasta in en produkt pa
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chans i utbudet under till exempel en vinter.

— Amerikanerna jobbar traditionellt. Det ar
fokusgrupper, testgrupper. Sa fran att vi har
planterat ett fré hos researrangoren tar det tre ar
innan vi har fatt en riktig produkt, sdger Magnus
Lindbergh.

Mot bakgrund av detta ar de amerikanska
researrangdrerna darfor ofta av det storre
slaget. Bolagen behdver ha viss omfattning
for att kunna gora analyser och starta upp nya
destinationer.

Det noggranna arbetet som laggs ner for att en
researrangor ska ta in nya produkter &r en orsak till
att det finns skél att bearbeta reseagenterna desto
mer. For dar ar mojligheterna att fa en affar att ga

i 1as snabbare avsevart battre. Agentledet kan ta

in fler produkter och se pa hela Sverige som en
potentiell produkt, som agenten i sin tur sedan kan
kontakta sin DMC for att varka ut detaljerna kring.

Kartlaggningens intervjuade researrangérer
menar att det &r av storsta vikt att ha priserna pa
plats och att det ar tydligt vad som &r nettoprovi-
sionen nettoprovisionen, det vill sdga vad rese-
arrangoren faktiskt far ut efter alla genomférda
avdrag, vilket inte alltid &r fallet.

04. Det internationella researrangdrsledet: USA

Vilken utvecklingspotential finns?
Naturen, kulturen, maten, den progressiva livs-
stilen ... Skdlen fér en amerikan att valja Sverige
kan se olika ut men alla utgor i princip trender
for hur resandet generellt ser ut i véarlden i dag.
Déarmed finns det mgjligheter att locka fler
till destinationen, tror de intervjuade i denna
kartlaggning.

— Sveriges framsta styrka ar autenticitet, menar
Art Cox pa Tenon Tours. Grundinstallningen &r
"vi behéver inte imponera pa nagon, vi ar bara oss
sjalva”. Min uppfattning &r att det ar hela landets
mentalitet och det har faktiskt bra genomslag i
rese- och turistbranschen, man behover inte bjuda
pa en show, det racker att visa vem man &r. Take it
or leave it. Det &r ett forhallningssatt som framstar
som valdigt autentiskt och genuint.

Den andra sidan av det myntet lyfter andra rese-
arrangorer dock fram som potentiell férbattrings-
punkt: att svenska produktagare battre séljer in
vad de faktiskt har att erbjuda. Det skulle i sin tur
6ka kdnnedomen om destinationen i USA.

— Sverige har mycket att erbjuda men det finns
inte en klar association som det finns med Norge,
sa det ar svarare for konsumenten att definiera
vad Sverige erbjuder dem, séger Melissa Lee pa
Royal Travel.

Sveriges framsta styrka ar

autenticitet.

Art Cox
Tenon Tours, USA

Genom battre kommunikation tror flertalet av

de intervjuade researrangérerna att de svenska
produktédgarnas affarer skulle kunna lyfta an
mer. Autentiska upplevelser som norrsken eller
inblickar i samernas tradition ger den dar extra
upplevelsen som eftersoks av resenérer for
tillfallet.

— Du kommer att komma ihag nar du at renkott,
sager Art Cox pa Tenon Tours. Du kanske inte
kommer ihag hur det smakade men du minns
att du at det och du kommer inte att glémma hur
manniskorna dar fick dig att ma. Den autenticite-
ten skiner igenom for folket dar ar sa valkomnande
och bjuder in dig i din innersta cirkel. Och det ar
inget du kan fa i London.

En annan trend som samtliga researrangérer
pekar ut dr exklusivitet — att resendarer alltmer
vill undvika gemensamma bussturer och istéllet
vill arrangera privata transfers, privata turer och
privata besoka — till exempel pa museum efter
stdngningstid. Det &r en trend dér kvaliteten ar
avgorande och det &r i sin tur nagot som talar till
Sveriges fordel, menar Alexandra Erdman Ely pa
lyxresearrangdren Local Foreigner i New York.

— | jamforelse med andra skandinaviska lander
sarskiljer sig Sverige och Danmark med hogre
kvalitet, séger hon.

Flertalet researrangdrer vittnar ocksa om att den
amerikanska marknaden har aterhamtat sig val
efter pandemin. Till och med sa bra att tillgangen
pa resor har blivit ett bekymmer:

— Tillgangen &r begransad under sommaren
2022 pa flera europeiska marknader och det talar
for destinationer i de nordiska landerna. Kanske
kan det fa folk tdnka om, sa att istallet for att dka
till nagon av de tidigare traditionellt populéra
destinationerna, valjer man Sverige, séger Art Cox
pa Tenon Tours. m

Alexandra Erdman Ely
' Local Foreigner,
USA

? " Melissa Lee
iﬁh Royal Travel,
il i USA
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Tyskland

Vem reser?

En undersokning rérande tyskarnas forhallande till
Sverige som resmal, genomford av Visit Sweden,
ger vid handen att 36 procent har besokt Sverige
och vill gora det igen, medan 52 procent aldrig
har rest till Sverige men &r intresserade av att
spendera semester har.

Statistik inhamtad fore corona visar att tyskarnas
arliga 6vernattningar i Sverige fordelades som
foljer: 1 miljon pa camping, 1,1 miljon i privata
stugor och 800 000-900 000 pa hotell.

Kort sagt: Tyskland &r en av de viktigaste
marknaderna for svensk bestksnaring. En starkt
bidragande orsak till det &r att ryktet om destina-
tionen ar gott, menar researrangorerna i denna
kartlaggning.

— Nar jag haller presentationer pa massor och
infor grupper fragar jag alltid: "Vad ér er bild av
Sverige?” Jag far alltid véldigt positiva svar, séager
Jurg Hanggi, forsaljningschef pa Nordic Tours.

04. Det internationella researrangérsledet: Tyskland

Researrangdrerna menar att det framst ar den
svenska naturen som drar, men att dven stader
och kulturella upplevelser lockar. Tva argument
som talar emot destinationen &r att tyskarna
generellt uppfattar att vadret ar daligt och att
det ar dyrt.

Andreas Hassler

Aurora Marketing,
Tyskland

&% i Jiirg Hanggi
Nordic Tours,
Tyskland

Fem saker att tanka pa i samarbete
med tyska researrangorer

1.
2.

3.

Utnyttja potentialen som redan finns,
till exempel i majligheter att erbjuda
vandring och cykling.

Vaga var langsiktig och halla fast vid
initierade samarbeten, researrango-
rer behdver kontinuitet och produkter
som dr stabila i flera ar for att planera
for framtiden.

Vénd pa perspektivet — utga inte fran
vad den typiska svenska gasten vill
ha utan fundera éver hur den tyska
gdsten trivs bast.

4.

5.

Utveckla och skraddarsy fler
produkter men gor det aven i
samarbete med researrangor for
att optimera erbjudandet.

Se majligheten att utdka beldaggning
genom samarbete med tyska
researrangorer — for att kunna ha
verksamhet dven utanfor svensk
turist- och konferenssasong.
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Nar sker resandet?

Tyskarna har sex veckors semester och foretrddes-
vis ldggs denna under sensommaren — augusti
och september. Stora méjligheter till resor finns
ocksa i maj, runt Kristi Himmelsfard, samt i
februari da Tyskland firar Karnevalsvecka och
skolorna &r stéangda.

Sommaren lockar mest, med i snitt cirka
400000 &vernattningar jamfort med vintertidens
100000, nar det galler paketresendrer.

Hur hittas resan?
Nérheten till Sverige medfér att manga

tyskar tar sig pa egen hand till destinationen
per bil. Overnattningar pa camping och stugor

Tre fakta om
malgruppen

Kélla: Visit Sweden Brand Tracking 2021,

Visit Sweden Malgruppsanalys host 2021.
Andelar och volymer galler inom Visit Swedens
marknadsféringsomrade i landet.

04. Det internationella researrangérsledet: Tyskland

ar, som ovan namnts, vanligt. Men rese-
arrangorsledet spelar en avgérande roll for
utlandsresandet generellt — runt 60 procent
av alla resor utanfor Tysklands granser &r
paketerade. Dessutom &r utbudet av olika
typer av researrangorer stort — alltifran
generalister till specialister pa enskilda
aktiviteter.

Var hittas researrangorerna?

Kataloger &r fortfarande av stor betydelse pa

den tyska marknaden, dven om den digitala
verksamheten okar stadigt och landskapet
post-corona ar osakert da antalet researrangérer
halverats och de nytillkomna ofta férsoker
positionera sig online.

687

Andel globala resenarer

som kanner till Sverige som
resmal.

For svenska produktégare som énskar traffa ratt
researrangor ar [TB-massan i Berlin i mars manad
ett bra tillfalle.

— Paradiset for tyska researrangorer &dr svenska
foretag som har sokt upp arrangérerna pa massor
eller hos dem for att djupare lara kdnna markna-
den, de som skapat kontakter och behallit dem
i kanske tio ar, sdger Andreas Hassler, pa tyska
konsultbyran Aurora Marketing.

Det tata samarbetet &r ocksa nagot som Visit
Sweden forsoker utveckla med konceptet RESA.

| detta ingar ett dussintal svenska regioner som
aktivt involveras i samarbetet med researrangor-
sledet i stort. Totalt arbetar RESA i dag med cirka
utvalda 80 tyska researrangorer, ett jobb som

1%

Antal intresserade av att

besdka Sverige pa semester
27,7 miljoner, vilket utgor
87 procent av de globala
resendrerna.

inbegriper alltifran att presentera nya produkter
till att i detalj varka fram fungerade paket fér
enskilda arrangorer.

Nar behdver kontakt tas?
Minst ett ars framforhallning ar tumregeln for att
samarbeta med en tysk researrangor — under
varen gors planering for sommaren aret som foljer.
Startpunkten &r i mars, da ITB-méssan arrang-
eras. Dérifran fram till och med september gors
detaljplaneringen och kontraktsskrivning, och
under hosten produceras sedan kataloger och
broschyrer parallellt med att produkter paketeras
for att kunna laggas upp online.

— Vi behover ha tillgang till fakta om priser,
avgifter och alla andra omstandigheter ett och ett

Cirka

Antal globala resendrer som
ar intresserade av Sverige
och som tanker sig resa till
Sverige inom cirka 6 ar, och
vill ta hjalpa av resebyra/
resekonsult eller boka paket.
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De tre viktigaste segmenten for tyska
researrangorer avseende Sverige

2.

1 Grupp och kultur-rundresor.

e Resor med buss (eller Fly&Bus)
genom Sverige for grupper med
reseledare, starkare inriktning
pa kultur &n pa natur, ar den
viktigaste afféaren for de storsta
tyska arrangdrerna till Sverige.
Forekommer i manga
varianter.

04. Det internationella researrangérsledet: Tyskland

3.

Bilrundresa. Finns manga rutter och
tematiska upplagg, dar resenaren
har egen bil men dér paketet bestar
av bland annat bokad farja och for-
handsbokade hotell.

Fly&Drive. Flygresa med hyrbil pa
destinationen sa att resendren sjélv
tar sig runt for nya upptackter.
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halvt ar i forvag, sager Jirg Hanggi, forsaljnings-
chef pa Nordic Tours som ger ut en arlig katalog.

En trend fére coronan var att resor bokades med
allt Iangre framforhallning.

— Resendrerna kom till researrangérerna och
ville boka upp resor for tva ar framat, sarskilt aldre
personer med pengar, det som hade friare liv
och som kanske reste flera ganger per ar, séager
Andreas Hassler.

Han patalar dock att arshjulet skiljer sig at
beroende pa aktor. Reseagenter tenderar att
vilja blicka tva ar framat, medan kampanjer som
dyker upp online eller i TV-reklam — i nagon av de
tyska kanaler som enbart avhandlar resor — byter
produkter varje manad. Och Tysklands storsta
kafékedja Tchibo, med ndrmare 900 filialer i
Tyskland och grannlanderna, har en egen
broschyr som bara ligger ute fyra veckor at
gangen. Katalogen publiceras i 50 utgavor

per ar.

— Allt detta tror jag inte att branschen i Sverige har
nagon stor koll pa, sdger Andreas Hassler.

Det kan goéra det komplicerat for den enskilda
foretagaren att ensam agera och rikta sig till

den tyska marknaden. Battre ar da att ga genom
regionala samarbeten, dar till exempel produkten
kanottur gors till en del av ett storre upplagg,
menar Andreas Hassler.

— Nar detta regionala samarbete har fatt fram
nya produkter, da kan ocksa Visit Sweden komma
in i spelet och via sin utlandsnérvaro hjdlpa med
att na fram till marknaden, sager han.

Vilken utvecklingspotential finns?
Cykling och vandring &r megatrender i Tyskland
for narvarande, vilket talar for ett okat intresse for
Sverige som framtida semesterdestination. For att
na dit 6nskar Andreas Hassler en storre samverkan
mellan regionerna:

— Om jag ténker en drémmodell &r det att man
ser hela landet som en potential i sig. Att man har
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en stab i de regionala turismorganisationerna som
ar i kontakt med ndringen, men att det ar den héar
staben som mer utvecklar produkterna och déar
man &r mer eller mindre affarsutvecklare.

Nyckeln &r att utveckla fler attraktiva produkter,
som i sin tur kan utvecklas vidare tillsammans
med den tyska researrangéren for att bli unik och
anpassade till just den aktéren.

— Framtiden ligger i produktutveckling, gér man
inte det far vi resenéarer som sjalva skapar sin egen
produkt och vad gor de da oftast? Jo, sitter i en
stuga och gar i skogen. Den turismen ska forstas
inte undervarderas men nyckeln till fler betalande
bestkare ar produkten, sédger Andreas Hassler.

Han tror ocksa att det finns mer att hdmta hos
malgruppen som soker kulturella upplevelser.

— Nar man fragar konsumenten sédger de ofta
att det &r naturen som lockar men om man tittar
pa de som ar mer képstarka sa vill de inte vara i
skogen en hel vecka, de vill gora nagot mer.

04. Det internationella researrangérsledet: Tyskland

Alfred Becker som driver Zonista Reisen
instammer. | tio ars tid har han jobbat med
att sélja in Sverige som mer &n en
naturupplevelse.

— Jag minns att jag 2009 stod infér 600
manniskor pa en massa och beradttade om en de-
stination i norr som inte bara hade fin natur utan
ocksa kulturella upplevelser. Men det fanns ingen
marknadsféring som visade pa historien eller kul-
turen. Nar jag borjade var det mest en marknad for
backpackers och familjer som ville bo i stugor.

Mycket har hant pa senare ar menar han.
— Genom att fokusera pa kultur och historia har
vi hittat nya malgrupper, sager Alfred Becker.

Jirg Hanggi pa Nordic Tours tror dock att de
produkterna dven kan sokas i den natur som redan
ar eftertraktad av tyska resendrer.

— Vi far manga fragor om autentiska
upplevelser, man vill ha det som &r riktigt och
unikt for Sverige, nagot eget att berdtta om

Genom att fokusera pa kultur
och historia har vi hittat nya

malgrupper.

Alfred Becker
Zonista Reisen, Tyskland

som man varit med om. Kanske &r det en

mer spannande upplevelse att bara ga i skogen
och plocka bér &n att uppleva nagonting

som alla andrar har varit med om? Trenden

med att det finns krav pa personliga och
skrédddarsydda upplevelser gar dven att applicera
pa naturen.

Flera researrangorer tror att gruppresan kommer
att véxa under kommande ar. Men majligen i ny
form, med fler mgjligheter till individualiserade val
for den enskilde resendren, trots att sjélva resan
sker i grupp. Att som svensk produktédgare vara
mer flexibel i sina erbjudanden kommer déarmed
att vara viktigt:

— En stor forandring i gruppresorna ar att
det inte langre &r likadant for alla, utan man vill
ha mer specialiserade upplevelser. Det blir mer
skraddarsytt fran borjan. Darfor ar framtiden for
gruppresor specialisering, som &r lite svarare
att satta samman. Mer krav, sdger Jiirg Hanggi,
Nordic Tours.

Alfred Becker pa Zonista Reisen tror att digi-
taliseringen ocksa haller pa att forandra rese-
arrangorens uppgifter.

— Var framtida roll &r att bli mer experter
och att hitta saker och upplevelser som &r mer
personliga. Vi blir mer en partner som skapar
och kreerar nagot speciellt. Vi kommer att
behdva ge kunderna sadant de inte har upplevt,
sadant som inte redan finns utforligt beskrivet
pa marknaden. Allt annat kommer man att kunna
hitta pa booking.com. Vi behéver nya saker
och vi vill skapa dem tillsammans med
produktdgare. m

Alfred Becker

Zonista Reisen,
Tyskland
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Nederlanderna

Vem reser?

Nederlandare &r ett resande folk och traditionellt
gar semestern till destinationer i Frankrike,
Tyskland, Spanien och London. En orsak till res-

lusten &r forutsattningarna inom landets granser:

— Vilever i ett trangt land med manga
manniskor per kvadratmeter, Sverige ar elva
ganger storre med massor av yta, forklarar
Anne Tusveld, Visit Swedens country manager
Nederlanderna.

Foljaktligen ar det ocksa de stora ytorna — med
naturupplevelser och rundresor i Sverige — som
lockar nederléndarna. Generellt &r ocksé akti-
viteten pa plats viktig. | en enkét utford av Visit
Sweden uppger over hélften av de svarande som
kan tanka sig en framtida semester i Sverige, att
de val pa plats avser att vandra.

Néarheten medfor att manga nederléndare tar
sig till Sverige pa egen hand och tva favorit-
destinationer traditionellt &r Dalarna och
Varmland.

— De som bokar via oss &r inte sddana som
vill resa i grupp, sager Loes Knoop pa Buro
Scanbrit. De vill vara for sig sjélva och utforska.
Samtidigt bokar de dnda via en researrangor

04. Det internationella researrangdrsledet: Nederldnderna

eftersom de da far restips pa vad de ska se och
vart de ska aka.

Utmérkande for nederlandarna ar enligt rese-
arrangorerna ocksa att kraven pa boendestandard
ar tamligen hoga.

— Vivill ha lite hogre kvalitet, vi vill inte bo i
vaningssangar utan semesterhemmet ska vara

Jeffrey Kusnadi

Visit Sweden,
Nederlénderna

Anne Tuisveld

Visit Sweden,
Nederlénderna

Loes Knoop

Buro Scanbrit,
Nederlénderna

Fem saker att tanka pa i samarbete
med nederlandska researrangorer

1.

2.

Vaga ta forsta steget och testa att
forlanga sdsongen — nederléandarnas
semestertid stracker sig langre in pa
sensommaren och intresset for att
semestra i Sverige finns.

Kartlagg researrangoren i forvag

— vilken typ av produkt passar just
denna arrangor, vilken paketering
kravs, ar detta ratt arrangor eller finns
alternativ?

Borja din paketering med aktivite-
ten. Vad finns att géra? Bygg darefter
ut erbjudandet med boende, trans-
porter, mat. Aktiviteten &r viktig.

4.

5.

Var flexibel i paketering, rese-
arrangorernas behov skiftar och som
produktédgare ar det en fordel om du
visar dig vara anpassningsbar.

Beratta din story — vad har du att
erbjuda, vem ar du. Storytelling kom-
mer bara att vaxa i betydelse.

pams-yuegabewl/BiaquijoH eag :p|ig
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ungefar som hemma. Vaningssangar fungerar
bara bra for barnen, inte féraldrarna, séger
Maria Sukking, Product Manager pa rese-
arrangoren ANWB.

Nar sker resandet?

Semestern i Nederlanderna ligger nagot senare &an
i Sverige, vilket gor det mgjligt att locka rese-
narerna under hela augusti och till och med ini
september. Semestern varierar beroende pa var

i landet man bor — ledigheten infaller vid olika

tid beroende pa vilken region man bor i, och tur-
ordningen fér semestern dndras varje ar.

Tre fakta om
malgruppen

Kélla: Visit Sweden Brand Tracking 2021,

Visit Sweden Malgruppsanalys host 2021.
Andelar och volymer galler inom Visit Swedens
marknadsféringsomrade i landet.

04. Det internationella researrangdrsledet: Nederldnderna

— Vi har sex veckors skollov men landet delas in

i norr, mitten och syd och sa turas man om vem
som borjar. Det betyder i praktiken att vi sprider ut
semestern over atta veckor, séger Loes Knoop pa
Buro Scanbrit.

Resande utanfor skollov ar begransat, da maojlig-
heterna till att fa ledigt fran skolan &r sma. Om
eleverna uteblir kan béter utfardas.

Hur hittas resan?

Researrangdrsledet intar en stark position pa mark-
naden och denna har starkts under pandemin.

00%

Andel globala resenarer

som kanner till Sverige som
resmal.

— Fran 2006 blev det allt vanligare att boka via
natet och da bérjade researrangérernas andel
minska men just nu verkar det ha vant eftersom sa
manga soker efter trygghet och sékerhet, berattar
Jeffrey Kusnadi, Travel Trade Manager for Visit
Sweden i Nederlanderna.

Hugo van Drie, VD pa researrangoren Nordic
Nederland, tror att digitaliseringen till och
med kan utgora ett ok i samband med
reseplanerandet:

— Internet &r stort och det finns mycket
data men jag tror ocksa att det finns for manga

86% 2M

Antal intresserade av att
besdka Sverige pa semester
5,1 miljoner, vilket utgoér
86 procent av de globala
resendrerna.

Maria Sukking

ANWB,
Nederlanderna

Hugo van Drie

Nordic Nederland,
Nederlanderna

Cirka

Antal globala resendrer som
ar intresserade av Sverige
och som tanker sig resa till
Sverige inom cirka 6 ar, och
vill ta hjalpa av resebyra/

resekonsult eller boka paket.
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De tre viktigaste segmenten for
nederlandska researrangorer

avseende Sverige

1 Natur. Fokus pa utomhusaktiviteter
e som vandrings- och cykelpaket.

2 Rundresor. Kombination av att
[ )

uppleva nya destinationer ute i
naturen med bra boende.

04. Det internationella researrangdrsledet: Nederldnderna

3.

City Break. Att upptacka den svenska
livsstilen och kulturen med utbud pa
historia, museum och halsosam mat
och dryck.
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mojligheter via alla plattformar. Det &r |&tt att
man gar vilse. Men gar man till en expert kan man
antligen fa kanna: "Nu vet jag vart jag vill aka!”
Har finns ocksa alla de garantier och system for
trygghet som behdvs.

Var hittas researrangérerna?

Kontakt med nederlandska researrangorer sker
exempelvis pa nagon av de stérre massorna.
Vakantiebeurs i januari &r en gigant, den stora
cykel- och vandringsmassan Fiets en Wandelbeurs
i februari &r ocksa av intresse fér manga svenska
produktégare.

Kataloger och broschyrer finns fortfarande men
pandemin har malat om landskapet en aning,
eftersom manga researrangorer har forlorat
kompetent personal pa grund av neddragningar.
— Mycket kunskap har ldmnat industrin och nu
ar det svart att fa den tillbaka, det har lett till en
automatiseringsrunda dar man ser 6ver processen
med online-bokningar, har ingar att man dven

ser éver hur man digitalt kan anpassa rundresor
och liknande, sager Travel Trade-manager
Jeffrey Kusnadi.

Nar behdver kontakt tas?

En researrangor behdver tid for att paketera
produkten, saval i katalog som online, men ocksa
for att lara kdnna den personligen.

— Gdrna vill de besoka platsen under samma
period som det handlar om att salja. Du kan
alltsa inte ta in dem pa besok under vintern om
det galler sommarresor, menar Jeffrey Kusnadi,
Travel Trade Manager.

Med andra ord; planering ett drygt ar i forvdg

ar att rekommendera. Darmed inte sagt att alla
dorrar ar stangda pa kort sikt — somliga nisch-
omraden kan séljas in pa bara ett par manader om
alla férutsattningar faller pa plats.

Nér kontakt med en researrangér val har
etablerats &r ett rad fran Travel Trade-manager
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Jeffrey Kusnadi att varda relationen val och
|6pande:

— Nederléndare ar ofta valdigt resultatinriktade
och med svenskar stoter de ibland pa att det
kan ta flera dagar innan de far svar pa en
forfragan. Jag har ocksa hort fran flera rese-
arrangorer att det &r lite svart att fa till affarer
med svenska produktdgare, nederléndare ar
mycket direkta, medan svenskar ofta ar lite mer
forsiktiga.

Anne Tusveld, country manager Nederlanderna
pa Visit Sweden, menar att just detta ar en
viktig sak att tdnka pa i mote med en
nederléandsk researrangor. Ett mote ska ge
resultat.

— Vad &r nasta steg? Nederlandare
vill veta vad man har kommit fram till.
Vad gor vi nu? Har vi en affar? Dar ar vi
nederldndare ibland kanske lite for rakt
pa men det ar jatteviktigt att forsta de
kulturskillnaderna.

04. Det internationella researrangdrsledet: Nederldnderna

Vilken utvecklingspotential finns?
Konkurrensen fran grannlanderna ar stor.
Norge och Danmark lagger stora summor pa
marknadsféring, och Finland associeras med
Lappland pa ett helt annat satt an Sverige gor.
Travel Trade-manager Jeffrey Kusnadi tror dock
att framtiden talar for ett skifte:

— Researrangorer pratar om att Sverige
kan bli ett alternativ i Lappland, lite enklare
och med mindre turister. Vi kan dra mer
nytta av att Lappland &r ett starkt varumarke

i sig.

For att nederlandare alltmer soker sig mot
natur och stérre utrymmen ar en tydlig trend.

— Outdoor sommaraktiviteter, outdoor
vinteraktiviteter. Norrsken, hundspann,
skidakning, utférsakning, vinterbad, summerar
Anna Tusveld, Visit Swedens country manager
Nederldnderna, vad hon tror &r basta
framtidssatsningen for att locka fler till
Sverige.

Vi vill fa turister till er fran april
till oktober men det ar inte alltid
oppet da, det ger oss problem.

Maria Sukking
ANWB, Nederlédnderna

Redan upptrampade stigar — som intresset for
Varmland och Dalarna — kan véxa om intresset
finns, tror hon:

— Lagt hangande frukt ar fina stugor. Lite
lyxigare boenden med lite aktiviteter och saker att
se runt omkring.

Aven Maria Sukking pa ANWB, som arrangerar
mycket resor till Varmland och Dalarna, tror att
det finns mer att gora i just de landskapen.

— Vivill fa turister till er fran april till oktober
men det &r inte alltid 6ppet da, det ger oss
problem eftersom vi maste forbereda vara
kunder att restauranger och aktiviteter kan vara
stdngda utanfor den svenska hogsasongen. Jag
har jobbat mycket med Varmland via seminarier
och produktagaren var valdigt férvanade over
hur vi reser, jag tror att de mest ténkte pa
resor under sommaren. Och det lustiga &r att
det &r da manga lamnar sina anlaggningar for
egen semester. Vi tycker att de borde ha 6ppet
langre forstas.

En annan trend som researrangérerna i
denna kartlaggning signalerar ar ett ckat
intresse for slow travel. Att stanna langre pa
en plats istallet for att varje dag resa till nya
upplevelser efterfragas. Detta hanger samman
med trenden att resendrerna vill ha unika,
autentiska upplever pa destinationen de
besoker. Hugo van Drie, VD pa Nordic
Nederland menar att det i grunden handlar
om att svenska produktégare ska bli kreativa
och fundera 6ver vad det kan vara som
skapar den hér exklusiva kdnslan

hos resenéren:

— Nar det galler boende kanske det
viktigaste inte &r om du &r lyx eller inte. Det
kan vara ratt enkelt men det maste vara
speciellt. Det handlar om hur du séljer in det.
Du kanske far bo nara en flod eller upp din
egen eld utanfor. m
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Sammanfattning och analys

Bilden av Sverige som resmal ar generellt mycket positiv.
Samtidigt finns det méjligheter att vassa saval produkterna som
varumarket Sverige ytterligare.

Tre vagar for
att forbattra
tillvaxten enligt
researrangorerna

Marknadsféring. Okad kdnnedom om
destinationen i stort, for att satta Sverige
tydligare pa kartan pa respektive marknad —
bade for researrangorer och slutkonsument.
Konkurrensen fran liknande destinationer
vantas oka i framtiden.

05. Sammanfattning och analys

Okat informationsbehov. Bittre kommu-
nikation kring vad som faktiskt finns att
erbjuda, saval nar det galler produktégarna
enskilda kontakter med researrangorer kring
paketering, som nar det rér varumarkes-
byggena. Sverige behover i stort bli battre
pa att skapa intressanta berattelser, "ta i lite

mer”, som stdd och argument i férsaljningen.

Langsiktighet. Utokat tdlamod och en
generell acceptans om att en produkt

byggs pa sikt, sa att hdnsyn tas till rese-
arrangorernas langre tidsspann och arshjul.
Manga vill dven vara med "fran borjan” for att
hjélpa till med en paketering som tydligare
utgar fran deras kunders behov och intresse.
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Svenska produktdgare ar "nyténkare” och
tillrackligt trygga for att inte "behdva bjuda pa
en show” och ta i for mycket for att sélja in sina
produkter. De upplevs som genuint intresserade,
arliga i sina affarer och har en autenticitet som
"skiner igenom”. Sverige som resmal ligger ratt

i tiden eftersom det kan erbjuda unika upp-
levelser pa stora ytor, med "narhet till natur”
samt en uppsjo av soft adventure-aktiviteter. Har
finns ocksa stora stdder med en "annorlunda
atmosfar” som inte ar lika "6vervaldigande” som
stokigare metropoler i Europa. Dessutom &r det
en destination som "passar val med slow travel”
och dér bilden &r att det jobbas "mycket med
hallbarhet”.

De internationella researrangérerna som har in-
tervjuats i denna kartlaggning har mycket gott att
sdga om destinationen som de &r mer eller mindre
bekanta med. Gemensamt &r att de alla tror att
potentialen att vaxa som besoksmal i framtiden &r
stor. De ar ocksa ense om hur vagen framat bor se
ut: ska svensk bestksnaring utvecklas ar kunska-
pen om det internationella researrangérsledets
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funktion, behov och framtida drivkrafter en viktig
pusselbit. Har finns relationen till resendren — det
som &r nyckeln till en framtid dar Sverige star sig
an battre i konkurrensen. Har finns ocksa en kedja
av intressenter med en struktur och egen logistik
som det ar avgdrande att kanna till.

Kartlaggningen visar ocksa pa en tamligen

god samstammighet kring framtiden. De
intervjuade menar att digitaliseringen fortsatt
kommer att paverka branschen starkt. Trots att
tilltron till kép online har minskat under och efter
pandemin siar alla om att det &r har framtiden
finns. Samtliga aktorer satsar darfér mycket pa

att utveckla affaren via digitala system och
genom att marknadsfora erbjudandena mer och
tydligare via digitala kanaler. Detta for att kunna
mota den harda konkurrensen fran nya platt-
formarna och for att kommunikation via sociala
medier och till exempel Tripadvisor blir allt
viktigare for att 6ka kunskapen om ett resmal.
Behovet av digital kommunikation och stark story-
telling tros darfor 6ka rejélt framdver, dven om det
just nu finns en motsatt trend i att konsumenter,

Fyra svenska styrkor
— enligt researrangorerna

1.

2.

Sverige har ett starkt varumarke och
ar ett populart land att resa i. Det
upplevs som modernt, tryggt, sakert,
med ett oppet klimat.

Sverige uppfattas pa manga satt
som ett bra land att arbeta med och
manga namner natur och 6ppna ytor
som givna fordelar. Att inte behova
trdngas med andra &r en lyx.

3.

4.

Sverige ar enkelt att resa i, svenskar
talar bra engelska och &r trevliga och
hjdlpsamma. Det &r l&tt att resa runt i
landet med barn.

Sverige har manga dolda skatter i
form av aktiviteter och historiska
platser, for alla aldrar. "Det fanns
mycket mer att se &n vad jag
trodde”.

85 Uspamsyueqabeuwl/swe||eH euuy :0304
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Fyra svenska utmaningar
— enligt researrangorerna

1 Skaffa tydligare identitet och

e ta upp konkurrensen med andra
nordiska lander. Researrangorerna
menar att Finland har en férdel av
att ha mutat in Lappland, medan
Norge ér tydliga med sin fjordar och
spektakulara naturupplevelser.

2 Forenkla. Svarigheten att fa till enkla

e och snabba I6sningar dér resa, trans-
fer, boende och aktiviteter hanger
samman lyfts fram. Har saknas ibland
overblick, struktur, logistik och sam-
arbete med lokala produktagare.

05. Sammanfattning och analys

3.

Forlang sasongerna. Alltfor

korta sdsonger gor det svart att
rekommendera Sverige for resendrer
utanfor hogsasong. Om resendrerna
anlander och allt ar sténgt riskerar det
att sla tillbaka mot researrangoren,
och det kraver tid bade fore och efter
resan att forklara for kunden varfor
det &r pa detta satt.

Bryt stigma om att resmalet ar
morkt, kallt, dyrt och alltid regnar —
en forandrad syn marks redan, enligt
de intervjuade.

aven yngre, minskat sjélva kdpet via natet efter
pandemin.

Detsamma géller andra utpekade trender.

Jakten pa det autentiska och unika lar fortga,
liksom fascinationen for slow travel. Att inte bara
vara en i flocken, och att uppleva destinationen pa
riktigt tror samtliga researrangorer ar trender som
ar har for att stanna. Liksom ensamresandet, som
flera av de intervjuade uppger har blivit tydligare,
dven inom gruppresans ramar.

Allt detta utgor utmaningar for en bransch som
traditionellt jobbar med fardiga paket och géarna
med gruppresor. Darfor siar researrangérerna om
att framtiden ligger i mer flexibla produkter, an-
passade efter resendrens behov. Researrangorer
som erbjuder mojlighet att skraddarsy rese-
narernas upplevelser tros oka, vilket i sin tur blir
en utmaning for svenska produktagare att ligga
synkade med sin samarbetspartner. Man behover
inte bara gora sin produkt unik och anpassnings-
bar utan dven snabbt svara upp mot nya behov av
fakta och information.

Samtliga ser ocksa en stor potential for svenska
produktdgare pa omradet, da de kan sarskilja sig
genom att vara mer trovardiga, unika, auten-
tiska och lokala. Manga researrangérer ar ocksa
intresserade av att utveckla produkter som gar
hand i hand med detta tillsammans med svenska
produktdgare.

Sjalvklart &r de intervjuade researrangorerna

inte ense om allt. Till vilken grad hallbarhet i
framtiden kommer att vara ett séljargument gar
meningarna isar om. Har finns en stor osékerhet

i hur och nar trenden kommer att paverka
verksamheten. Samtidigt ndmner de flesta att

de upplever att Sverige har ett férsprang och en
stor potential i att 1agga till hallbarhet som en

del i paketeringen. Utmaningen handlar om att
bestdmma sig fér hur, och hur kraftfullt, Sverige
och svenska produktagare ska kommunicera
detta. Flera researrangorer pekar pa att det ocksa
finns fler destinationer som vill ta ledartréjan pa
hallbarhetsomradet inom resebranschen. Manga
menar att svensk hallbarhet kan vara en viktig
"add-on" vid ett val av semester. De flesta har det
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dock svart att mer konkret beskriva férdelarna.
Har kan det finnas en viktig kommunikativ lucka
att fylla for produktagare med olika typer av
hallbarhetstank i bagaget.

Naturligtvis ger en sadan har kartlaggning olika
svar beroende pa vem man fragar. Att rese-
arrangorer kommer "i manga olika storlekar,
former och farger” — som Visit Swedens Gabriel
Dorch papekar — blir tydligt. De jobbar pa olika
marknader, med olika malgrupper och med olika
ingangsvarden.

For den svenska produktagaren som vill nérma
sig det internationella researrangérsledet blir
det darfor av storsta vikt att valja vilken typ

av researrangor som det lampar sig bast att
samarbeta med, och darefter géra hemléxan
for att forsta just den aktérens unika behov. Dar
somliga researrangorer vill vara delaktiga tidigt
i produktutveckling och paketering, foredrar
andra att ta stallning till sa fardiga paket som
mojligt — vilket for den svenska produktéagaren i
sin tur kan innebéra behov av utdkat samarbete

05. Sammanfattning och analys

med andra néringsidkare pa svensk mark, for
att till exempel lyckas knyta ihop den egna
produkten kajakpaddling med lampligt boende
och matupplevelse. Har poangterar de flesta
researrangorer att en nationell organisation
som Visit Sweden har en viktig framtida roll att
utveckla, att vara mellanhand och en kaélla till
kunskap. Det kan annars vara svart att veta var
man ska borja.

Men oavsett behov och ambition hos enskild
researrangor ser vagen till fortsatt tillvaxt inom
branschen likadan ut, enligt samtliga intervjuade
i denna kartlaggning. Innovativa och kreativa
produkter &r ett maste. Allt bérjar med
produkten.

For svenska produktagare ar det forstas positivt,
och att ga via det internationella researrangors-
ledet &r ett bra satt att pa djupet lara sig forsta
detta. For ett samarbete med en researrangor
innebdr inte bara potentiellt 6kade intakter, utan
ocksa att den svenska produktdgaren tvingas
betrakta sig sjélv utifran — fran researrangérens

Jag tror verkligen att Sveriges
stora mo6jlighet finns i1 det ni

redan har.

Jiirg Hanggi
Nordic Tours, Tyskland

och dess slutkonsumenters perspektiv. Fran den
synvinkeln kan andra och nya férdelar med den
enskilda produkten eller destinationen i stort
upptackas, och dérmed marknadsforas ut till
konsument.

Nyckeln ar fordjupad forstaelse. Det kravs

mer utbyte och dialog, och antagligen fler
utbildningsinsatser, saval riktade till de
internationella researrangdrerna som de
svenska produktdgarna. Manga menar att just
utbildning av produktagare skulle vara den
snabbaste vagen till framgang. Det behovs
ocksa en samverkan dar parterna lar av varandra
och utvecklar afféren tillsammans, i allt fran
produktutveckling, marknadsféring, méatning
och utvardering/forbattring. Darigenom kan det

skapas en effektiv struktur och en kommunikation

som verkligen nar fram och beror de olika
malgrupperna.

Det finns forstas inte en sanning om hur Sveriges
bestksnaring bor arbeta. Beroende pa inriktning,
marknad och erfarenheter har researrangérerna

olika behov, och forstas dven olika kunskap om
Sverige som destination. Men den 6vergripande
bilden ar tydlig; det finns en stor potential i att
forsta hur de internationella researrangérerna
arbetar och manga arrangérer vill ocksa inleda
mer langsiktiga samarbeten med de svenska
produktdgarna. Man &r ocksa overens om att det
just nu finns ett momentum att ta tillvara for att
nyttja de manga styrkor Sverige anses ha efter
pandemin. Som Jurg Hanggi pa Nordic Tours i
Tyskland sager:

- Jag tror verkligen att Sveriges stora
mojlighet finns i det ni redan har.

Det later som en god start. m

Jiirg Hanggi

Nordic Tours,
Tyskland
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Fyra omraden med forbattringspotential
— enligt researrangorerna

Marknadsféring

Samtliga researrangorer vill att Visit Sweden och
de svenska produktédgarna ska lagga mer resurser
pa marknadsforing. Det &r en stor konkurrens dar
ute och man poangterar att de stora resmalen

— till exempel Italien och Spanien — under manga
ar har lagt stora resurser pa att positionera sig.
Det géller att synas. Man poangterar ocksa att
konkurrenter som Norge (framférallt) och Finland
lagger stora resurseroch man ser att det fungerar.
Just Finland och Norge anses ofta ha en mer
distinkt och fokuserad marknadsféring, som till
exempel "Santa Safari” och fjordar. Vad ar Sveriges
motsvarighet?

De som arbetar med Vist Sweden i dag menar
att storre kampanjer &r bra, men att de

ocksa saknar ett storre fokus i teman och att
varumarkeskampanjer bor kompletteras med
en tydligare koppling till affaren — att underlatta
for konsumenten att komma vidare och kopa en
resa. Viktigast av allt &r kanske att fa komma in
lite tidigare for att kunna ge goda rad om vilka
kampanjer som fungerar, och vad som &r aktuella
teman och som trender pa marknaden for
tillfallet.

De flesta tror dven att kommunikationen fran
platsen, produktdgarna, kommer att bli mycket
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viktigare i framtiden. Har tycker man att andra
lander tar i mer, och jobbar battre och mycket mer
aktivt med sina sociala medier och uppmuntrar
till rekommendationer. Det digitala bruset ckar
och man efterfragar mer autentiska och verkliga

bilder och berattelser som visar pa personligheter,

historia och vad man kan fa vara med om. Far man
bra och unikt material kommer man att sprida det
i sina egna kanaler, vilket maste ses som nagot av
en drom for svenska produktagare.

Materialet fran Visit Swedens bildbank anvénds

i dag, och haller hog klass, men de flesta
efterfragar an mer verkliga och autentiska bilder,
gérna fran produktégarna sjalva. Genrebilder

pa solnedgangar och skog i motljus fungerar
samre.

Affarsmassighet

De svenska produktdgarna upplevs som
trevliga och trovardiga. Det finns manga som
arvana att arbeta med researrangérer och de
ar ofta professionella. Men en tydlig bild ar

att alla inte arbetar lika fokuserat och affars-
massigt. Manga researrangorer papekar att de
svenska produktdgarna inte har kunskap om
hur deras affar och struktur ser ut. Jamfért med
konkurrenter som Finland, som manga namner
som snabbast, och andra léander i Europa,

De basta tipsen fran
researrangorshall till svensk
besoksnaring formuleras

Satt Sverige pa kartan. Okad kannedom
[ skapar nyfikenhet och reslust.

Profilera destination i stort. Vad kannetecknar
just Sverige till skillnad fran till exempel
o konkurrentena Norge och Finland?

Knyt marknadsforing till affar. Vackra vyer i
o all ara, men hur bokas resan?

produkten och destinationen bryter igenom
[ bruset.

Skicka bild och film. Héguppldst och bra
material ar guldkorn i en alltmer digitaliserad
bransch dar sociala medier och sajter 6kar

o i betydelse.

4 Beratta din historia. Bra storytelling om
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Utmaningen/maojligheten
kan beskrivas pa foljande satt

Tillganglighet — svara snabbare/direkt pa
forfragningar. Garna samma dag.

Arshjul — lar kanna researrangérens arshjul,
ibland maste de ha information upp till ett
och ett halvt ar innan, annars fungerar inte
kedjan.

Prisbild — arbeta med allotments for att fa
mer volym och langsiktighet, ge tidigt fasta
priser — och andra inte i avtal efterat.

Konsekvens — |angsiktighet och struktur ger
researrangoren tid till att gora battre affarer,
ha géarna satsningar/paket/erbjudanden som
ligger fast over tid, andra inte fran sdsong till
sasong.

05. Sammanfattning och analys

Kvalitet — ju mer kunnig och utbildad
personal pa plats, desto battre.

Fokus — manga efterfragar mer tydlighet
och snabbhet i affarsuppgorelsen. Vanta inte
for lange med besked, vill man inte arbeta
med researrangorer/allotments, gor det

inte. Ge tydliga besked om hur manga rum
som ar allotment och vilka som &r enkel eller
dubbelrum.

Asien och Latinamerika &r de svara att fa
kontakt med och svarar inte pa forfragningar
tillrackligt snabbt. En researrangor vill garna

ha svar direkt, eller inom tva till tre dagar. En
vecka, eller i varsta fall en manad, fungerar inte.
Det gor att de tappar affaren eftersom rese-
arrangorernas partners och kunder i sin tur
kraver svar for att fa in detta i deras schema.
Har menar de flesta att den kanske storsta
utvecklingspotentialen finns.

Struktur och logistik

En mer 6vergripande och "storre” fraga som
ofta dyker upp ar den om varfor det kan vara
svart att fa ihop logistik, paket och transport och
boende i Sverige. Man efterfragar mer éverblick
och fardig struktur — vilket kunde gora det
|attare att satt ihop paket, dven over hela
Sverige. Det upplevs i dag for krangligt och

man efterfragar mer samarbeten i Sverige
mellan transport, boende och aktiviteter, dar
produktédgarna star i kontakt med varandra och
tillsammans arbetar for att skapa attraktivare
paket. Har har lander med fardiga l6sningar
och paket ofta en stor férdel vid sjalva
forsaljningségonblicket.

Paketering
Sverige &r bra pa innovation och hitta nya

intressanta paket och erbjudanden. Samtidigt vill
researrangdrer garna komma in tidigare for att
kunna marknadsféra idéerna. Manga vill sjélva vara
med och skraddarsy paketen eftersom de vet vad
deras kunder vill ha. Paketering nédmns ocksa ofta
som en nyckel for att i framtiden kunna positionera
Sverige som inte bara natur utan nagot mer unikt,
nagot med annorlunda upplevelser. Detta &r gar
forstas att koppla till trenden om det autentiska,
det lokala och den personliga upplevelsen.

De flesta upprepar att det ar i produkten man
maste borja, inte marknadsforing och sélj. Finns
det inget slagkraftigt och intressant &r det svart
att sticka ut i bruset.

Sverige har enligt samtliga researrangérer
stora forutsattningar att vdaxa som destination.
Da viidag dger en ytterst liten del av en
marknad som ofta beskrivs som gigantisk
maste potentialen tolkas som valdigt stor.

Vi behover inte fuska eller uppfinna nagot nytt.
Vi har en kombination av upplevelser som
efterfragas allt mer. K&rnan, grundmaterialet,
till produkten finns redan dér, vi behéver bara
varda den mer genomtankt och aktivt. Fér

att lyckas ar basta séattet fortsatt personligt
engagemang, djupare kunskap om kedjan
man ar en del av samt en hogre grad av
affarsméssighet. m
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@6. Citat i urval



Stockholm ar inte heller sa
overvaldigande som Rom,
Paris eller Aten. Staden har en
annorlunda atmosfar kring sig.

roster om
Sveriges
potential

Alexandra Erdman Ely
Local Foreigner, USA



Ni uppfyller kraven pa saker-
het, for 1 fransmannens dgon ar
skandinaviska resmal trygga.
Och dessutom betraktade som
hallbara destinationer.

Clarice Lasemillante
Interface Tourism, Frankrike

06. Citat i urva

Det finns en enorm potential
for Sverige och de nordiska
landerna just nu. Allt vi
behodver gora ar att bli av
med en del stigman.

Jiirg Hanggi
Nordic Tours, Tyskland
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Hela konceptet med Att Sverige har stor variation

skandinavisk mat har hojt pa olika typer av landsbygd,
profilen for alla landerna. Jag liksom en annan livsstil, ar
har haft folk som har akt till en enorm potential for att
Stockholm och till Kdpenhamn avancera.

bara for att ata en eller tva

maltider.

Altour, USA HF Holidays, Storbritannien



roster om

utvecklings-

Moj

ligheter

Mer anvandbart blir det om
det ar unikt material bara for
0ss. Och hellre videomaterial
an statiskt material. Om det
ar hog kvalitet, for det ar

ett maste.

Art Cox
Tenon Tours, USA



Vilka ar vi? Vad har vi for
identitet? Vilken ar var drom?
Alla har nagot att beratta.

Det behovs mer bilder och
rorligt material. Har kan
kommunikation minska de
barriarer som finns. Vad gor
ni har om det skulle bli regn?
En semester mats inte langre
1 hur mycket regn eller sol
som det har varit.

Hugo van Drie
Nordic Nederland, Nederlanderna

Om du tror pa nagot behover
du skapa en destination. Man
behover synlighet och har
finns det en stor mojlighet
for Sverige om man nu gor
det 1 samarbete med oss och
andra. Man maste bygga en
stark destination och sedan
marknadsfora den fullt ut.

Jiirg Hanggi
Nordic Tours, Tyskland



Bilder! Det ar ofta forvanans-
vart daliga bilder med tanke
pa att manga av de vi jobbar
med sjalva ar ute 1 naturen
som vi vill salja.

Sofia Carter
Nature Travels, Storbritannien

06. Citat i urva

Vi far fortfarande manga
forfragningar om man kan bo

1 en sadan dar liten rod stuga,
och det kan vi naturligtvis
ordna. Men vi behdver ocksa
visa pa alla andra mojligheter
som finns, mer an roda stugor.

Stefanie Roth
Travelhouse, Schweiz
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roster om vad man
bor tanka pa i rese-
arrangorssamarbete

Det handlar om att se vad en
researrangor kan ge pa lang
sikt och de ska ocksa synas
1 lagre priser. Lagre priser
blir en signal for oss som
researrangor att har ar nagon
som vill jobba med oss och
vardesatter att vi lagger

ner arbetet pa just den har
destinationen.

Edwige Lefebvre
Salalin Holidays/Nordiska, Frankrike



Vi behodver svar, kanske inte
direkt men valdigt snabbt.
Det handlar om att vi vill ge
vara kunder en bra service
och om en produktagare ger
oss mojligheten till det sa ar
mycket vunnet.

Edwige Lefebvre
Salalin Holidays/Nordiska, Frankrike

Om du valjer att arbeta med
en researrangor, vilket ar

ett bra val om du inte vill
skapa dina egnha marknads-
och saljkanaler, var lite mer
flexibel vad galler alla avtal
och forutsattningar.

Hugo van Drie
Nordic Nederland, Nederlanderna



Om jag ska tipsa om nagot
ar det nog generellt att

se fordelen att jobba med
0ss, istallet for att titta pa
provisionen vi tar ut som
kostnad for arbetet vi gor.

Sofia Carter
Nature Travels, Storbritannien

Produktagarna borde oftare
fraga sig: "Hur passar jag

in 1 den storre bilden?” Och
att man sedan adderade pa
annat som ocksa kan géras i
trakterna tillsammans med
det som de sjalva erbjuder.

Sue McAlinden
Best Served Scandinavia, Storbritannien



roster om
konkurrensen

I Norge far du fjordarna och
Kryssningar langs kusten,

1 Finland har du tomten och
igloos. Men vad ar Sverige?
Lappland 1 Sverige vacker inte
samma kansla som Lappland i
Finland, eftersom Finland har
stulit tomten. Sa hur kan da
svenska Lappland, eller Sverige
1 stort, battre positionera sig
sjalv for att 6ka medvetenheten?

Art Cox
Tenon Tours, USA



Fransman ser inte Sverige
lika ofta som de ser Norge
och Finland, pa den franska
marknaden finns en stor
potential och vi har mycket
arbete att gora for att

satta mer fokus pa den har
destinationen.

Edwige Lefebvre
Salalin Holidays/Nordiska, Frankrike

06. Citat i urva

Sverige framsta konkurrenter

ar troligen grannarna, och for

att konkurrera med Norge och
Finland maste man lyfta fram
nagra USP:ar, nagra saker som
utmarker Sverige jamfort med
de andra landerna.

Liz Lunnon
Discover The World Holidays, Storbritannien
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Informationen om det
kulinariska Sverige ar inte

sa tillgangligt. Kdpenhamn
syns 1 internationell press
men detsamma galler inte for
Sverige, och da ar det svarare
att paketera och salja.

Melissa Lee
Royal Tours, USA

Ni behover ocksa satta Sverige
mer pa kartan an tidigare
via olika typer av marknads-
insatser. N1 konkurrerar med
Norge som lagger valdigt
stora resurser pa att visa
upp vad de har — och det gor
de via fantastiska bilder
och filmer. Vi behover satta
Sverige i fokus och fa mer
uppmarksamhet hos fler.

Stefanie Roth
Travelhouse, Schweiz



roster om
framtiden

Jag vill inte ata pa en
restaurang som nagon kand
kock driver. Det kan jag fa i

New York. Jag vill hellre ha en
okand svensk kock fran nagon
okand 6 som plotsligt lagar den
basta mat som du nagonsin har
smakat, eller att nagons mormor
bjuder in mig till sitt hem och
serverar maten dar.

Alexandra Erdman Ely
Local Foreigner, USA



Vi behover mer autentiska Istallet for att bara besoka

och hallbara saker, att man sevardheterna man maste se
erbjuder och beskriver sina 1 ett omrade, vill fler nu resa
anlaggningar som hallbara, 1 lugnare takt och stanna fler
unika och personliga. Man dagar 1 samma trakter.

vill fa hora att produktagarna
verkligen tar hand om naturen
pa riktigt. Vi marker att
manga manniskor har tappat
relationen till naturen.

Alfred Becker Amy Tweet

Zonista Reisen, Tyskland Borton Overseas Deliveries, USA



I framtiden kommer natur- Dar tror jag att Sverige har

upplevelser bli en allt en styrka framover, for ni

viktigare ingrediens for vara kan erbjuda bra kvalitet. Det

gruppresor eftersom det liv vi kanske kostar lite mer men jag

lever blir alltmer stressigt och tror ocksa att resenarer fram-

man vill ha lugn och ro. over kan vara beredd att betala
for det — om de far nagot for
pengarna.

Jiirg Hinggi Laurent Moulinat

Nordic Tours, Tyskland Nord Espaces, Frankrike



@7. Om kartlaggningen



Tanken med denna rapport ar att inventera och
kartlagga det internationella researrangorsledet,
det vill sdga de aktorer som pa olika marknader
medverkar till att manniskor véljer att besoka
just Sverige. For att battre kunna stétta var
besoksnaring vill vi sammanstélla manga av

de majligheter som grundléggs via en djupare
kunskap om researrangérernas kunder, roll och
satt att arbeta.

Mycket av denna kunskap har tidigare inte varit
dokumenterad utan funnits "i huvudet” pa manga
olika aktorer. Darfor tar vi reda pa mer om hur
researrangdrerna ser pa oss. Vad upplever de

ar vara styrkor och svagheter som destination,
och som samtals- och avtalspartner? Hur ser

de pa var konkurrenskraft? Vi har bett dem att
utforligt beskriva vad de idag har fér behov som
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kan forbattra deras affar. Vi har dven fragat om
vilka trender de tror paverkar branschen efter
pandemin. Och mycket annat.

Metoden har varit att géra djupintervjuer

med nyckelpersoner fran Visit Sweden och med
representanter fran researrangérer i Tyskland,
USA, Storbritannien, Frankrike, Holland och
Schweiz, sammantaget 28 stycken. Urvalet har
gjorts med hjalp av vara Travel Trade Managers
och utgatt fran aktérer som redan arbetar med
Visit Sweden. Intervjuerna har genomforts av
skribenter fran kommunikationsbyran OTW,
som ocksa har analyserat och sammanstallt
materialet. Vitror och hoppas att denna
kartlaggning blir en viktig del i den kunskap
och inspiration som behdvs for att utveckla
Sveriges besoksnaring. m
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Visit +

Sweden

Visit Sweden &r ett statligt bolag med det nationella officiella uppdraget att marknadsfora Sverige som
resmal och varumarke. Visit Sweden tillhandahaller &ven kunskap om malgrupper, varumarket Sverige
och det internationella reseledet. Den nationella och internationella turismen har en betydande roll for
hela Sverige och bidrar till nya arbetstillfallen samt intakter till staten och besoksnaringen.

Mer om Visit Sweden: corporate.visitsweden.com
Visit Swedens Kunskapsbank: corporate.visitsweden.com/kunskap
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