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Forord

Vi vill tacka var handledare Elisabeth Hogdahl som st6ttat oss under arbetets gang. Hon har
hjélpt oss med konstruktiv kritik och fatt oss att tinka i nya banor, vilket bidragit till en
tydligare struktur och innehall. Vidare vill vi dven tacka samtliga respondenter for deras
inverkan och engagemang, utan dem hade denna studie inte varit mojlig att genomfora.
Slutligen vill vi tacka vdra mammor som har stottat oss i svara och panikartade perioder som

uppkommit under dessa tio veckor. Tack!
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Syfte: Vért syfte med uppsatsen &r att studera hur nordiska researrangdrer strategiskt arbetar
for att uppratthalla charterturismens attraktivitet och existens. Undersokningen kommer att
behandla hur dessa researrangdrer forhaller sig till de utmaningar som finns 1 forhallande till

nya tekniska innovationer samt fordndringar i reselivsstilen.

Fragestillningar: Vilka utmaningar stir nordiska charterarrangdrer infor nar det géller
charterturismens framtida utveckling och vilka utmaningar stir nordiska charterarrangérer

infor nér det géller charterturismens fortlevnad?

Metod: En kvalitativ studie dir det empiriska materialet samlats in genom semistrukturerade
intervjuer samt observationer. Intervjuerna ér genomforda med respondenter fran tre olika
charterbolag och tva spanska reseaktorer. Observationerna dr utforda pa charterdestinationen

Gran Canaria.

Slutsatser: Den forsta slutsatsen &r att researrangorernas viktigaste strategi grundar sig pé att
etablera ett gott samarbete préiglat av 1dngsiktiga relationer, detta for att innovationer ska
kunna implementeras i praktiken samt for att alla inblandade parter ska kunna komma
overens. Trots att IT och tekniska l0sningar ocksé anses viktigt inom strategiarbetet for att
differentiera sig och for att bibehalla sin konkurrenskraft, sa dr samarbete och en
relationsuppbyggnad den avgorande strategin for charterns 6verlevnad. Den andra slutsatsen
vi kan konstatera &r att charterarrangdrerna standigt maste fo6lja med i den digitala
utvecklingen och forsoka tillfora en okad flexibilitet, samtidigt som att utveckla mer

maélgruppsanpassade och skriddarsydda hotellkoncept for att bibehalla charterns



attraktionskraft. Aven om samtliga charterarrangdrer har utvecklat tvé sorters hotell for att
anpassa sig till dagens mélgrupp sa krévs ovanstaende atgérder for att lyckas attrahera fler
sorters resendrer, framforallt dd den dldre trogna mélgruppen troligtvis snart kommer gé

forlorad.
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1.Inledning

Charterresan finns idag bara pa internet, de fysiska butikerna har lagt ner och alla
konsumenter i norden vill ha tillgang till hemsidor och onlineplattformar, mest for att
andra starka aktorer vaxt fram sa pass kraftfullt idag tror jag, vilket gor att
konkurrensen okat drastiskt for oss researranggrer. (C. Fransson, personlig
kommunikation, 8 april 2019)

1.1 Problembakgrund

Det inledande citatet illustrerar att charterturismen befinner sig i en fordndring. Scott, Hall &
Gossling (2012, 5.96) har studerat att turismbranschen dr den snabbast véixande industrin,
vilket ddrmed har bidragit till att en rad olika researrangdrer etablerats pa marknaden. En
researrangdr arbetar med att framstélla en destination utefter vad turister har fér behov och
onskemal, dér ett vanligt resealternativ ar just konceptet paketresor (Richards, 2002,
$.1050,1053). Lauring (2011, s.30) ndmner att aka pa en paketerad resa bendmns som
charterturism och att detta véxte fram i de nordiska linderna efter 1950-talet. Den forsta
charterresan utfordes ar 1955 till destinationen Mallorca av Vingresor, vilket ddrmed satte
starten for den svenska charterturismen och flygkonsumtionen blev nagot av en folkrorelse
(Seth, 2001, s.22-23). Vidare tillkom andra arrangdrer sasom Fritidsresor idag TUI samt
Apollo, som flog till destinationerna Kanariedarna, Grekland och andra resmal i Spanien.
Dessa bolag utgor idag de storsta researrangdrerna pa den nordiska marknaden

(http://largestcompanies.se). Charterturism &r baserat pa ett paket innehllande transport, logi

vanligtvis méltider och diverse aktiviteter till ett forhandlat fast pris. Ddrav &r det ofta mycket
billigare att boka en charterresa én resor dér individen sjdlv syr ihop sin semester (Lauring,
2013, 5.217). Seth (2001) menar att charterns popularitet beror pé det laga priset samt den
enkelhet och trygghet som konceptet medfor. Detta har bidragit till att chartern har

mdjliggjort for manniskor att “vaga sig ut pa en utlandsresa” (Seth, 2001, s.16).

1.2 Problembeskrivning

Lauring (2013, s.217) podngterar att trots att charterturismen lange varit ett populért satt att
resa pa, sd har det under senare tid fordndrats. Detta eftersom nya sitt att konsumera resor pa
idag vixt fram, vilket frimjar individuellt paketerade semestrar. Hall & Williams (2008, s.1)
menar att denna nya trend frimst har uppkommit da turismen préglas av nya tekniska
innovationer. Dessa menar Hall & Williams (2008) huvudsakligen utgdrs av

onlineplattformar samt nya organisationsformer sdsom lagprisflyg, dven kallat budgetflyg



(ibid). Nilsson (2008, s.72) argumenterar for att budgetflyget fraimst konkurrerar genom sitt
laga pris och att dess utveckling bidragit till att allménhetens efterfragan att resa har 6kat och
genererat till att nya turism- och resmonster har véxt fram i samhéllet. Genom denna
fordndring och 6kad konkurrens pd internet har ménniskor ocksé fatt 6kade kunskaper om sitt
resande. Pa onlineplattformarna erbjuds ett storre utbud av resor samt tillgangen till rikare och
mer detaljerad information, ddr konsumtion av resor pd internet benimns av Woodside,
Ramos & Duque (2011, 5.559) som e-turism. For researrangdrer innebdr e-turism mojligheter
till att andra strategier kan utformas pé internet, dér arrangorer pa ett effektivare sétt kan
anpassa sig till olika konkurrenter och forma unika utbud som sticker ut pa marknaden
(Woodside et al., 2011, s.562). Detta visar pa IT:s betydelse for charterarrangorer i deras

strategiska arbete.

Vidare belyser Woodside et al (2011, s.554) att tidigare forskning forutspatt att majoriteten av
framtidens turister kommer paketera sina resor sjilva via digitala kanaler, fraimst da
globaliseringen har fétt en sa pass framtrddande roll i samhéllet. Detta innebér dock att
charterarrangérer inte ldngre kan ta sina traditionella turister for givet, eftersom resenérer fatt
ett betydligt storre utbud av resealternativ att vilja mellan (Halkier, Kozak & Svensson, 2014,
s.1548). Woodside et al (2011) argumenterar for att eftersom e-turism nu utgdr en sé stor del
av turismbranschen, dir individer blivit allt mer krésna, och for att charterarrangdrer ska
kunna beméta den dominerande trenden att paketera sin egen resa, krévs det att dem blir mer
innovativa (Woodside et al., 2011, s.562; Ajagunna, 2014, s.104). Detta frimst for att kunna
fortsdtta attrahera till just charterturism och bibehélla dess existens. Samtidigt praglas hela
resebranschen av relationer och samarbeten mellan platsen och lokala aktdrer (Park & Kohler,

2019, 5.99), och detta tycks ocksa ingé i arbetet att bibehalla charterturism.

Lauring (2010, s.30) har studerat charterturismens utveckling de senaste aren och kommit
fram till att efterfragan minskat, pd grund av anledningen att researrangdrer inte vet mycket
om charterturisternas livsstilar och intressen. Fritidsresendrer stéller allt hogre krav pd nya
upplevelser och platser, men eftersom individer blivit allt mer oférutsédgbara och illojala &r det
svért for charterbolag att veta vilka strategier de ska tillimpa for att bevara attraktionen till
charterturismen (Fernstrom, 2000, s.186). Nagra frdgor som vicks dr pa vilket sitt paverkar
IT:s framvéxt charterkonceptet? Hur ser samarbetsprocessen och relationerna ut mellan
researrangorer och lokala aktdrer? Vi har valt att besoka samt inkludera det klassiska

chartermalet Gran Canaria i var uppsats, frimst genom utférda observationer men dven lokala



aktorers synvinklar for att fi ett mer mangfacetterat perspektiv i analysen. Forskningsfiltet
charterturism dr understuderat vad géller frimst ur ett producentperspektiv, dé det saknas
aktuell forskning om charterturism vilket Lauring (2010, s.320) menar beror pa den bristande
kunskapen kring forédndrade krav pd marknaden. Vidare finns det lite forskning om hur
researrangdrer kan arbeta strategiskt for att fortsétta locka turister att &ka pa charterresor och
hur attraktiviteten till dessa kan bevaras. Ddrav anser vi att var studie om hur charterturismen
kan fortleva dr vardefull for att bidra till en mer berikad och aktuell kunskapsutveckling inom

omradet.

1.3 Syfte och frigestillningar
Viért syfte med uppsatsen dr att studera hur nordiska researrangorer strategiskt arbetar for att
uppritthélla charterturismens attraktivitet och existens. Undersokningen kommer att behandla
hur dessa researrangorer forhaller sig till de utmaningar som finns i férhallande till nya
tekniska innovationer samt forandringar i reselivsstilen. Uppsatsen kommer dérav att
behandla f6ljande frigestéllningar;

e Hur arbetar nordiska charterarrangérer med att bemota nya resmonster?

e Vilka utmaningar stdr nordiska charterarrangorer infor ndr det gdller

charterturismens fortlevnad?

1.4 Avgriansning
I denna uppsats har vi valt att fokusera pé de tre storsta researrangdrerna som &r verksamma

pa den nordiska marknaden for att avgransa vir undersokning. Vidare avgransas uppsatsen till
att enbart tillimpa ett producentperspektiv, i syfte att f& en mer djupgéende analys dér vi vill
studera hur researrangorer strategiskt arbetar for charterns fortlevnad. Vi &r medvetna om att
det dr relevant att dven studera turisters konsumtionsmonster och attityder gentemot
charterkonceptet, detta dr sdledes nagot vi uteslutit for att inte riskera ett for spretigt material.
Foljaktligen har vi gjort en avgransning inom begreppet den serviceinriktade strategin,
eftersom detta innefattar kund-och marknadsundersdkningar men vi har valt att inte inkludera
begreppet marknadsforing. Detta eftersom marknadsforing inte anses vara relevant for

uppsatsen syfte samt fragestéllningar.



1.5 Begreppsdefinition
Foljande begrepp kommer att anvéindas genomgaende i uppsatsen, ddrav anses det relevant att
forklara dess anvindningsomrade.
e Samarbete - 1 uppsatsen kommer begrepp som samarbete, samverkan, partnerskap och
allianser bendmnas, vilket behandlas som synonymer.
e Charterarrangorer - kommer dven bendmnas som researrangorer i uppsatsen, vilket
syftar till de nordiska organisationerna, TUI nordic, Apollo och Ving.
o Aktorer - med aktdrer menar vi offentliga och privata verksamheter inom eller som har

koppling till turismbranschen. Det kan innefatta bussbolag, hotell och turistbyréer.



2. Metod

1 kommande avsnitt introduceras vilken metodologisk ansats som ligger till grund for var
undersokning. Forst redogor vi for den valda inriktningen rent teoretiskt sett, varav vi sedan
gdr in pd valda metoder som anvints for att samla in det empiriska materialet. Avslutningsvis
kommer vi mer djupgdende redogora for hur empirin anvdints och bearbetats samt hur vi

samlat in litteratur med en kritiskt utgangspunkt.

2.1 Val av forskningsansats

Vid diskussion om hur undersékningen skulle ta form kom vi dverens om att anvénda den
abduktiva strategin. Detta eftersom Alvehus (2013, s.109) ndmner att tolkningar sillan sker
oberoende av en teoretisk forforstaelse och istéllet fokuserar den abduktiva strategin pa att
véxla mellan empiriska och teoretiska tolkningar, i syfte att kunna bemoéta nya aspekter.
Diremot beslutades att forskningsansatsen skulle luta mer at det induktiva angreppssattet for
att 1ata empirin utgora grunden till utformandet av vara frigestillningar. Bryman (2011, 5.26)
menar att det induktiva angreppssittet har det insamlade materialet som utgangspunkt dar
teorin sedan blir resultatet av vad empirin framstéller. Induktion soker alltsa efter att skapa
forstaelse som sedan forklaras med hjélp av teoretiska grunder, dérav kan denna strategi
kopplas till ett kvalitativt synsitt. Kvalitativa studier menar Alvehus (2013, s.20) framst
fokuserar pé att utveckla mer detaljerad information och intresserar sig for innebdrder och
samband, varpd var uppsats tar grund i vad som utgdr ett induktivt angreppssétt. Bryman
(2011, 5.29-30) ndmner att induktion utgér fran enskilda fall ur empirisk data varav det senare

skapas generaliseringar och slutsatser.

Bryman (2011, s.340-341) forklarar vidare att den kvalitativa metodens fokus ligger pa en
tolkande uppfattning med fyllig information dér forskaren vill skapa en djupare forstéelse for
individens attityder och beteenden, vilket traditionellt beskrivs som anvéndandet av “mjuka
virden”. Alvehus (2013, s.21) menar diremot att begreppet kvalitativt inte behdver utesluta
kvantitativa element, fraimst da kvantitet kan betyda att fenomen ar vanligt forekommande,
vilket kan uppsté hos intervjupersoner som aterberittar likartade anekdoter. Vi kan slé fast att
véra undersokningar utgér fran det tolkande synséttet eftersom vi intresserar oss for vad som
pagar och hur detta i sin tur skapar betydelse for vara respondenter i deras arbete. Med
utgéngspunkt i respondenternas attityder, asikter och handlande utvecklas en djupare insikt

for deras situation samtidigt som vi sjdlva skapar oss en verklighetsuppfattning om dmnet,



vilket kan bendmnas som hermeneutik. Bryman (2011, s.507) belyser att det hermeneutiska
synsattet innebir att forskaren analyserar och forsoker framstilla mening utifrdn
upphovsmannens perspektiv, varpa den sociala kontexten har stor betydelse. Hermeneutiken
uppfattas av Odman (2004, s.79) som modern i sin form och rymmer stor potential sdsom
sociala handlingar men ocksa andra fenomen som inte har ndgon tydlig dokumentkaraktér.
Eftersom vér empiriska insamling ar tolkningsinriktad, kan detta kopplas till den
interpretativa inriktningen. Den interpretativa inriktningen, &dven kallad tolkningsbaserad,
grundar sig pa uppfattningen att framstilla individens verklighetsbild och fanga den
subjektiva innebdrden av en social handling som &r hogst personligt konstruerad (Bryman,
2011, s.32). Genom valda utgdngspunkter dr vért kvalitativa metodval dirmed en 6ppnare
ansats, eftersom fokus kan variera och dndras under tidens gang vid insamlingen av det
empiriska materialet, samtidigt som materialet préglas av personliga tolkningar och asikter

vilket skapar en viss karaktar.

2.1.1 Val av studieansats

For att kunna genomf6ra den empiriska insamlingen av det kvalitativa materialet har vi
genomfort sju semistrukturerade intervjuer fordelade pa olika respondenter, vilka utgdrs av de
tre storsta charterarrangdrerna som &r verksamma pa den nordiska marknaden samt tva
spanska reseaktorer. Anledningen till varfor vi valt att inkludera tva spanska reseaktorer som
har Gran Canaria som utgangspunkt, dr dd Gran Canaria anses vara en av de dldsta och mest
traditionella charterdestinationerna. Vi ansig dérav att deras kunskap och perspektiv skulle
generera till ett mer djupgdende och mangfacetterat material. Vidare ansig vi det intressant att
undersoka relationen mellan de stora nordiska researrangdrerna och de lokala aktdrerna, i
syfte att fé ta del av bada parters perspektiv ansdg vi det nddvandigt att dven inkludera de

spanska aktdrerna i empirin.

Vara utvalda respondenter frin researrangérerna valdes specifikt utifrén anstillda som har
ansvar for produktutveckling, avtal och marknad géllande paketresor. Anledningen till varfor
vi efterfrdgade dessa personer var for att vi sokte bred kompetens om organisationernas
strategiarbete och erfarenhet om paketresans funktion och utveckling. Vi hade som ambition
att 1ata de storsta researrangdrerna i Skandinavien fa vara med och medverka som
representanter 1 var undersokning. Eftersom grundurvalet i sig upplevs relativt litet skulle det

visa sig vara oldmpligt att anvinda ett sannolikhetsurval med stickprov och istillet anvinde vi



oss darfor av ett bekvamlighetsurval i kategorin icke-sannolikhetsurval. Bryman (2011, s.194)
ndmner att ett bekvimlighetsurval baseras péd de individer som finns tillgingliga vid tillféllet
och kan vara med och bidra i en undersdkning. Alvehus (2013, s.68) belyser didremot vikten
av att ha forstaelse for att bekvamlighetsurvalet kan innebéra att forskaren endast speglar en

viss grupp individer snarare in ett bredare fenomen.

Vi startade med att kontakta de storsta researrangdrerna varav vi anvidnde Googles
informationssokning for att ta reda pa vilka dessa var. Researrangdrerna visade sig ha olika
interna uppbyggnader inom den egna verksamheten varav vara respondenter har olika
befattningar, men samtliga dr involverade i temat paketresor pd en institutionell- eller
administrativ nivd. Under urvalsperioden upplevde vi en del svarigheter, dér den storsta
utmaningen var att fi kontakt med relevanta respondenter for undersdkningen. Det kan
upplevas som att vi ville at kdnsliga uppgifter sdsom interna strategier och nya innovationer,
vilket 6kade svarigheterna att fa tag pa rétt personer. Detta resulterade att vi hos ett av
resebolagen bara fick kontakt med en anstilld med rétt kompetens. Det valda icke-
sannolikhetsurvalet kan i slutindan granskas kritiskt, framst da vara respondenter arbetar pa
olika operativa nivder och innehar varierande positioner samt att bolagen inte har samma
karaktérer och storlek. Da uppsatsen dr kvalitativt inriktad visar det sig dock inte vara
problematiskt med olikheter, eftersom vér bredd i empirin ger oss en djupare forstaelse for
hur researrangorerna arbetar strategiskt for att bevara charterresor och utveckla genom olika

innovationer. De respondenter som har medverkat i var empiriska undersdkning ér foljande;

Apollo Resor AB. Var respondent var Destination Manager for Gran Canaria Jessica Hassel.

TUI Nordic. Véra respondenter var Purchasing Manager Christian Fransson och Senior
Product Manager Jan Knutola.

Ving. Vara respondenter var Marknadschef Claes Pellvik samt Commercial and Product
Manager Carlos Cebrian.

Turismstyrelsen av Gran Canaria. Var respondent var Promotion and Marketing Manager
Mercedes Trujilo.

Spanska ambassaden, baserad i Stockholm. Var respondent var Gran Canaria Tourism Board
Representative Juan Fernando.



2.2 Semistrukturerade intervjuer

Eftersom uppsatsens syfte dr att undersoka hur nordiska researrangorer strategiskt arbetar for
att uppratthalla charterturismens attraktivitet och existens har vi dérav anvint oss av den
kvalitativa ansatsen for att f4 en djupare forstdelse for var och en av respondenternas
perspektiv. I denna kvalitativa studie har vi anvént oss av semistrukturerade intervjuer, vilket
enligt Bryman (2011, s.415) beskrivs som en flexibel metod dér tonvikten ldggs pa hur
respondenten tolkar och uppfattar sin sociala verklighet. Alvehus (2013, s.83) menar att den
semistrukturerade intervjun bygger pa specifika teman, men ger respondenten frihet att
utforma svaren pé sitt eget sdtt och kan ddrmed liknas vid ett samtal. Denna form av intervju
utgér fran en intervjuguide med olika teman som forskaren avser att undersoka (ibid). Bryman
(2011, s.419) belyser att syftet med intervjuguiden dr att den ska fungera som ett stod for
insamlandet av relevant material men dér frdgorna ska utformas med utrymme for
respondentens asikter och perspektiv. Eftersom vara intervjuer skiljdes at i form av olika typer
av verksamheter utformade vi tva slags intervjuguider med gemensamma teman, en for de
nordiska researrangdrerna och en gemensamt for de spanska reseaktdrerna. De teman som vi
utgick ifran 1 samtliga intervjuer var; introduktion, strategier, konkurrens och relationer samt
charterns utveckling och framtid. I intervjuguiden dmnat for de spanska aktdrerna lade vi en
del fokus pé den traditionella charterdestinationen Gran Canaria. Vid utformningen av
intervjuguiden anvdnde vi oss fridmst av 6ppna frdgor men dven foljdfragor for att fortydliga

vissa aspekter och for att f en djupare grund och forstaelse.

2.2.1 Genomforande av intervjuer

Kvale och Brinkman (2014, s.164) menar att genomforandet av en intervju dr den faktiska
processen dér kunskap produceras. Intervjuandet genererar till en berikande upplevelse pa
grund av insikterna i respondenternas livsvirld och erfarenheter (ibid). Vi inledde véra
intervjuer med en kort orientering dir vi informerade respondenterna om intervjuns syfte samt
om de accepterade att vi spelade in intervjun. Kvale och Brinkman (2014, s.170) menar att de
forsta minuterna av intervjun dr avgdrande dd respondenten vill skapa sig en uppfattning om
intervjuaren innan personen i friga delar med sig av erfarenheter och tankar. Vid
genomforandet av intervjuerna var vi bada delaktiga som intervjuare och sdg till att frigorna i
intervjuguiderna besvarades. Vi valde att inte fora anteckningar om bland annat
sinnestillstdnd och respondenternas reaktioner i syfte att inte forlora fokus. Respondenterna

hade till viss del mgjlighet att bestimma val av plats ddr intervjun skulle genomforas.



Eftersom de nordiska researrangdrernas huvudkontor ar belégna i Stockholm bad vi om att fa
en telefonintervju for att undga 1dnga resor. Vi ansag det fordelaktigt att anvdnda denna
intervjuform dé det innefattar ldgre kostnader for oss samt s& upplevde vi att somliga
respondenter lédttare kunde besvara kénsliga fragor pé telefon. Daremot upplevde vi det svart
att analysera kroppssprék och reaktioner, vilket enligt Bryman (2011, s.432-433) ér en

nackdel med telefonintervjuer.

Tre av intervjuerna utfordes i form av ett personligt mote pé respektive kontor pa Gran
Canaria, dér vi fick en inblick i organisationernas arbetsmiljo, vilket Bryman (2011, s.443)
bendmner som en av fordelarna med kvalitativa intervjuer. En annan fordel &r dessutom att
respondenterna kdnner sig trygga och bekvima pa sin egen arbetsplats. Samtliga intervjuer
varade i cirka en timme dér syftet med intervjuguiden var att halla intervjuerna 6ppna och
flexibla vilket ocksé utfallet blev. Intervjuguiden fungerade som en mall men dér vi skiftade
mellan olika teman samt stédllde foljdfragor dd respondenterna gav oss nya intressanta inslag.
Alla intervjuerna spelades in for att sedan kunna transkriberas, vilket var ndgot som
godkéndes av samtliga respondenter. Fordelen med att spela in intervjuer dr att intervjuaren
géng pé ging kan lyssna om de uttalade orden och tonfallet samt att det skapar frihet att
koncentrera sig pd dynamiken i intervjun (Kvale & Brinkman, 2014, s.218). En nackdel med
inspelning av intervjuer som Alvehus (2013, s.85) belyser &r att det kan upplevas som en
begransning for hur 6ppen och detaljrik respondenten kan vara. Nir intervjuerna var
genomforda transkriberades de i syfte att skapa en djupare forstaelse av respondenternas svar.
Kvale och Brinkman (2014, s.217-218) menar att transkribering &r en tolkande process dér de
uttalade orden transformeras till skrift. Bryman (2011, s.428) belyser att transkribering
framjar en noggrann analys av vad ménniskor har uttalat. Transkribering av intervjuerna
gjordes ordagrant men dér vi valde att utesluta exempelvis suckar, pauser samt betoningar i
intonationen da vi ansag att detta inte var relevant. Vidare omvandlade vi transkriptionen till
mer skriftsprék for att 14ttare kunna identifiera skillnader och olikheter. Vidare menar
Alvehus (2014, s. 85) att transkriptionen dr det forsta steget 1 analysarbetet da dterkommande

teman kan upptéckas i detta stadie.

2.3 Forhallandet till respondenter - kommunikation och forstielse
I vér studie har vi valt att véirdesitta ett fortroendebaserat forhdllande till vara respondenter,
dé vér uppsats beror intern information som kan uppfattas konfidentiell. Bryman (2011,

s.132) belyser vikten av att forskare bor ha god och kontinuerlig kommunikation till sina



respondenter for att motstd missforstand. I syfte att lyckas skapa fortroende och inte fora vara
undersokningspersoner bakom ljuset, vilket Bryman (2011, s.138) bendmner som falska
forespeglingar, var vi redan frin borjan tydliga med vad uppsatsen skulle handla om 1 vért
missivbrev. Eftersom tva av vara respondenter pratade engelska med spansk bakgrund
upplevde vi begransningar i kommunikationen. Kvale & Brinkman (2014, s.184-185) belyser
svérigheter med att genomfGra intervjuer 6ver kulturella grénser, dér det bland annat kan
uppsta svarigheter med att kénna igen olikheter i sprakbruk. Under intervjuprocessen hade
véra spanska respondenter svért for att forsta de engelskt formulerade fragorna samt besvara
dem, vilket resulterade i att informationen inte blev fyllig. Vi bad dérfor om att {a ytterligare
svar pd mail da vi ténkte att det var lattare for dem att formulera sig i text och inte under

press.

Vid slutet av intervjuerna bad en del respondenter om att fa ta del av sammanstéllningarna
frén transkriberingen innan detta analyserades vidare 1 uppsatsen, vilket vi sjdlvklart
accepterade. Bryman (2011, s.353) bendmner respondentvalidering som en process dér
forskare formedlar sina resultat till deltagarna, varav mélet dr att f4 en bekréftelse for korrekt
beskrivning och uppfattning. Vi skickade tillbaka nédgorlunda redigerade utskrifter och
forklarade att spréket var talsprak och dédrav kunde uppfattas oslipat eller fordummande.
Respondenterna besvarade med positiv respons varav samtliga gav sitt godkdnnande till
anvindandet av materialet och foretagsnamn. Vi uppfattar det gynnsamt att inte behdva
anvénda fiktiva namn i vr uppsats eftersom det finns risk att vriga respondenter kan kinna
sig svikna om det lagt ner sin tid i onddan genom att ndgon véljer att vara anonym. Daremot
kunde vi sjédlva uppleva att det empiriska materialet fran en av respondenterna var bristfalligt,
dé intervjupersonen inte kunde besvara samtliga frdgor och vi fick dérav anvinda
informationen vi blivit tilldelade s gott vi kunde. Samtliga respondenter var tydliga med att
bendmna dem som researrangdrer i uppsatsen men att det dven gick bra med
charterarrangorer, eftersom charterkonceptet ér framtridande inom organisationerna. Vid
citering av respondenternas uttalande ord skrev vi om detta till mer skriftsprak for att

fortydliga for ldsaren samt for att undvika missforstand och fordummande av respondenterna.

2.4 Observationer av miljo
Under intervjuprocessens gang vécktes intresset for att observera hur charterturismens framsta

faktorer for existens samt innovationer och utveckling kommer till uttryck i den offentliga

10



miljon. Vi hade en forestdllning om att mycket av respondenternas svar kring &mnena kunde
visa sig 1 praktiken for en turist pd 6n Gran Canaria. Vi valde ddrav att genomfora tva
observationer. Den ena observationen utfordes i omradet Playa del Ingles och baserades pé
teman sdsom; hotell och omgivelse, infrastruktur, utbud av restauranger, skandinavisk
anpassning och prisniva pa mat. Vilka var ndgra av de faktorerna respondenterna menar ingér
i charterturism. Den andra observationen genomfordes i omradena Playa del Ingles, Puerto
rico samt Las Palmas och var baserad pd hur charterturismens innovationer och utveckling
synliggjordes i dessa omréaden. I syfte att fortydliga vad som ska studeras bor forskaren utfora
ett observationsschema med ett tydligt fokus som innehéller en passande strategi for vad som
ska studeras (Bryman, 2011, s.269-270). Daremot baserar Bryman (2011) sina strategier av
observationer frimst pa ménniskor och beteenden (ibid), varav vi funnit det problematiskt att
finna ett passande observationsschema for den fysiska miljon. I utférandet kombinerade vi
déarfor Brymans (2011) synpunkter kring att inneha ett tydligt fokus for undersékningen samt
tid, plats och datum tillsammans med preliminéra féltanteckningar. Bryman (2011, s.399)
nédmner att prelimindra faltanteckningar sker i form av korta noteringar och fraser 1 syfte att fa
en minnesbild som dérefter bor skrivas ner mer detaljrikt. Véra féltanteckningar bestod av
stodord och noteringar i forhéllande till vad vi visualiserat i den fysiska miljon, dir vi sedan

sammanstéllde materialet till fullstdindiga anteckningar i form av en l6pande text.

Vidare intogs en dold roll under observationerna, i vilket Bryman (2011, s.379-380) menar att
méinniskor inte &r medvetna om att man ar forskare och ddrmed underléttar denna typ av roll
tilltradet till den utvalda miljon. Vidare nimner Bryman (2011, s.389) rollen som fullstdndig
observatdr, vilket innebér att forskaren inte interagerar med personerna i den sociala miljon
som studeras. Under véra observationer tilltrddde vi rollen som fullstindig observatér men
fokuserade istéllet enbart pa hur den fysiska miljon kom till uttryck och uppfattades for att
forhalla oss till uppsatsen syfte. Vi upplevde det fordelaktigt att inta dessa roller eftersom vi
kunde fora faltanteckningar kontinuerligt utan att behdva ta hdnsyn till hur individers
forandrade beteende skulle paverka vara observationer. Detta nimner Bryman (2011, s.382)
annars som en nackdel med frimst den dolda etnografiska rollen. Slutligen kan vi konstatera
att vara tva undersokningar ir en metodologisk studie av formen observationer av miljo,

vilket ddrav utgor hur vi vidare kommer att referera till materialet.
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2.5 Tematisering

Niér transkriberingen var sluford léste vi bdda igenom materialet for att finna likheter och
skillnader mellan de olika respondenternas svar. Vid skrivandet av analysen borjade vi med
att tematisera den empiri som vi ansdg vara mest relevant for vart syfte och fragestillningar,
dér vi utgick fran foljande teman; strategi, samarbeten, konkurrens, relationer, och
framtidsutveckling. Nir tematiseringen av empirin var klar kom vi fram till vilken teori vi
skulle anvédnda oss av. Det fortsatta analysarbetet skulle sedan priglas av de likheter och

skillnader vi kunde utvinna i empirin som dérefter kopplades samman med vald teori.

2.6 Litteraturinsamling

I syfte att fa en djupare inblick i &mnet charterturism startade vi med att soka upp gamla
kandidatuppsatser pa hemsidan uppsatser.se, dér vi tittade igenom studenternas val av
referenser. De utvalda uppsatserna behandlade olika teoretiska begrepp och infallsvinklar,
vilket gav oss inspiration till vilka teoretiska ingangar vi skulle komma att vélja i var uppsats.
Vid eftertanke bestamde vi oss for att studera charterturismens existens och attraktivitet,
framst da flertalet uppsatser lyfter att individualiseringen 6kat markant i samhéllet idag och
fordndrat resmonster, dérav borjade vi gora bredare sokningar om vetenskapliga artiklar pa
LubSearch. Under vér sdkprocess stotte vi dock pé problem, det visade sig att begreppet
charter inte anvinds av engelskt skrivna artiklar samt att utbudet var smalt och &mnet
upplevdes outforskat. Vi gick vidare med att anvidnda oss av andra sokord sasom; package
tours, tourism products, tourism development, attractiveness in tourism och travel companies
development. Nir vi hade samlat in det empiriska materialet insdg vi att ny litteratur om
begreppet samarbete skulle visa sig vara behjdlpligt for att kunna analysera materialet béttre.
Det teoretiska materialet bestar till en stor del av vetenskapliga artiklar, ndgra fran Journals
som; Tourism and Innovation och Hospitality & Tourism Research men dven bdcker om
charterturism, innovationer och turismbranschens foréndring inkluderas i uppsatsen. Eftersom
vi vill belysa olika perspektiv har vi lyft fram varierade forskare i de teoretiska resonemangen

kring charterturismens attraktivitet, existens och framtida utveckling.

2.7 Forskningsetiska principer
Bryman (2011, s.131-132) menar att de grundldggande etiska principerna syftar till att
fortydliga integritet, frivillighet, anonymitet samt konfidentialitet for de personer som ar

delaktiga i studien. Dessa etiska principer bendmns som informationskravet, samtyckeskravet,
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konfidentalitetskravet samt nyttjandekravet. Enligt Bryman (2011, s.132) innefattar
informationskravet att informera de berdrda personerna om studiens syfte, vilket vi forklarade
for samtliga respondenter i1 det utskickade missivbrevet samt innan intervjuerna genomfordes.
Vidare bendmner Bryman (2011) samtyckeskravet, vilket innebér att deltagande personer
innehar réatten till att bestimma 6ver sin egen medverkan (ibid). Respondenterna tillhandaholl
dérav information att deltagandet &r frivilligt samt att de har rétten till att avbryta
undersokningen. Konfidentialitetskravet som dr den tredje etiska principen innebér att
respondenternas uppgifter forvaras med storsta mojliga konfidentialitet (ibid). Darav har det
insamlade materialet forvarats pé en sidker plats sa att inte obehdriga far dtkomst till detta.
Den sista principen benimns som nyttjandekravet, vilket Bryman (2011) menar innebér att
det insamlade materialet enbart far anvindas for forskningens syfte (ibid). Infor varje
empiriinsamling informerades ddrmed respondenterna att det enbart &r vi skribenter samt var

handledare som kommer fa ta del av materialet.
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3. Teoretisk referensram

Foljande avsnitt innefattar en redogorelse for de teorier och begrepp som ligger till grund for
den teoretiska forstaelsen av uppsatsen. En definition av huvudbegreppet strategi kommer
forst redogdras foljt av delar i strategiprocessen som utgors av foljande begrepp,; samarbete,
relationer och innovation. Vdr tanke dr att koppla samman dessa begrepp i analysavsnittet i
syfte att komma fram till huruvida de har positiva och dven negativa effekter pa varandra,

som for researrangorerna och branschen.

3.1 Strategi - en introduktion

Inom strategilitteratur ses termen strategi som ett komplext begrepp som innefattar olika
innehill och betydelser (Mintzberg, Ahlstrand & Lampel, 2005, s.11; Lundqvist, 2014, s.23).
Vellas & Bécherel (1999, 5.26) podngterar att begreppet strategi kan forklaras genom att en
organisation utformar en plan for att na lonsamhet och framtida tillvéxt, likvél som att en
strategi anvénds for att fa en 6verblick 6ver den nuvarande situationen. Vid utformandet kan
en strategi inkludera pdstdenden som; Vad dr det vi vill? Vart vill vi? Och hur ska vi ta oss
dit? (Vellas & Bécherel, 1999, s.38). Idag verkar och fungerar turismaktorer inom snabbt
fordnderliga miljoer och for att lyckas dverleva och blomstra maste aktdrer vélja en passande

strategi for att lyckas konkurrera (Vellas & Bécherel, 1999, s.37).

3.1.1 Den serviceinriktade strategin

Strategi utgdr ett huvudbegrepp i1 var uppsats, varav Gronroos (2015, s.78-79) ndmner att en
serviceinriktad strategi dr passande for aktorer som utsétts for 6kad konkurrens, dir fokus
ligger pa att oka kundtillfredsstéllelsen eftersom denna strategi dr tjdnstebaserad. Malet med
strategin dr att tillimpa ett storre fokus pé interaktionen mellan kunderna och att binda
starkare kundrelationer genom utveckling av service och tjanster (ibid). I syfte att
researrangdrer ska kunna uppfylla malet med den serviceinriktade strategin och dven
bibehélla charterkonceptet, kan de exempelvis utveckla tjdnsterna inom kommunikation eller
oka bekvimligheten och servicen pa sina hotell. Att skapa hogre tjanstekvalitet genom att
forbattra den externa effektiviteten bendmner Gronroos (2015, s.80) som en av flertalet
fordelar med att anvédnda en serviceinriktad strategi, vilket vi kommer att diskutera vidare i

analysavsnittet.
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Vidare kan tilldgget av nya tjénster i erbjudandet utgora ett fordelaktigt sitt att sérskilja sig
frén konkurrenter samtidigt som det bidrar till att 6ka antalet kundrelationer (Gronroos, 2015,
s.82). Exempel pa nya tjanster kan vara informationstjénster eller underhallningstjénster som
kan utvecklas genom ny teknologi. Men viktigast inom strategi och fordndring anses vara
formégan att forhélla sig till klagomalshantering, i vilket stdndiga kundundersdkningar bor
utformas (Gronroos, 2015, s.83). Sorqvist (2000, s.8) podngterar att kunskap om kunder utgor
en central roll for organisationers framgéng. Kundundersokningar handlar om att
kontinuerligt inforskaffa sig information om kundernas behov, forvéntningar och attityder i
syfte att skapa kundtillfredsstillelse. Darav utgér kundméitningar siledes en avgorande del for
vilken strategisk information som organisationer kan erhélla (So6rqvist, 2000, s. 26).
Kundundersokningar kan anvéndas av researrangorer for att ta reda pd om och hur en
charterresa upplevdes attraktiv for turister. Att forhalla sig till utfallet av
kundundersokningarna dr av fordel for att ta reda pd vad turister efterfrdgar och genom detta
kan en storre forstdelse for hur kundtillfredsstéllelse skapas, och relationsuppbyggnader samt
vilken typ av utveckling chartererbjudandet kréver. Forhallandet till dessa utfall kommer

dérav att lyftas fram djupare i analysavsnittet.

Slutligen riacker det inte att aktorer endast fokuserar pa hur de sjélva ska arbeta for att
tillfredsstélla resenirernas behov och nd framgang, utan en strategi inkluderar ocksa ofta ett

samarbete med andra aktorer (Vellas & Bécherel, 1999, 5.26).

3.1.2 Samarbete

Turismbranschen utgérs idag av ett flertal sektorer och intressenter som &r delaktiga i de olika
faserna av en turists erfarenhet, dir enskilda organisationer inte kan fungera och konkurrera
genom sjélvstindigt arbete (Park & Kohler, 2019, 5.99). Detta innebér saledes att
turismaktorer dr beroende av varandra, vilket skapar grundforutséttningar for att etablera ett
samarbete mellan dem. I syfte att kunna beméta nya resmonster behdver nordiska
researrangdrer anvinda samarbete som en del 1 sin strategi for att charterturismen ska
overleva. Tidigare forskning kring termen samarbete innefattar bland annat Wood & Grays
(1991, s.146) studier, i vilket de podngterar att samarbete inte beskrivs som ett accepterat och
definierat begrepp 1 litteraturen utan forekommer genom atskilliga forklaringar och former.
Wood & Gray (1991, s.146) hade dirav som syfte att utveckla en fullindad klargéring om
samarbete mellan organisationer som besvarar fragor sdsom; Vem gor vad, med vilka medel

samt mot vilket mal?

15



Wood & Grays (1991) definition av begreppet samarbete lyder dirmed som foljande;
“Collaboration occurs when a group of autonomous stakeholders of a problem domain
engage in an interactive process, using shared rules, norms and structures, to act or decide
on issues related to that domain” (Wood & Gray, 1991, s.146). Daremot beskriver Fyall &
Garrod (2005, s.133,151) att litteratur om termen samarbete behandlar flera begrepp sdsom
nétverk, partnerskap, kollaboration samt allianser, vilket innebar svarigheter i att identifiera
en tydlig och mer enformig forklaring och dérav refererar flertalet fortfarande till Wood &

Grays definition.

Wood & Gray (1991) hade vidare som maél att utveckla definitionen av samarbete pi ett
djupare plan, detta genom sex olika element for att 6ka forstdelsen om dess innebord.
Bestandsdelarna rymmer en stor méngd av de samarbetsformer som existerar i praktiken,
vilket vi kommer att fordjupa och analysera vidare i analysavsnittet i relation till hur

charterarrangérerna samarbetar med varandra.

o Intressenter av ett problemomrdade. Wood & Gray (1991, s.146) menar att intressenter
utgdrs av grupper eller organisationer som innehar ett intresse inom problemomradet.
Dessa intressenter kan ha skilda eller gemensamma intressen som dven kan foréndras

under samarbetets ging.

o Sjdlvstindighet. Detta element &r en kritisk faktor for forstaelsen av samarbete, vilket
Wood & Gray (1991, s.146,148) menar beror pa att intressenter striavar efter att
bibehélla sin oberoende beslutsbefogenhet trots att de accepterat att folja

gemensamma regler inom samarbetsalliansen.

e Den interaktiva processen. Wood & Gray (1991, s.148) podngterar att samarbete dr en
process i stindig fordndring som involverar alla deltagande intressenter under en

sdrskild tidsram.
o Omsesidiga regler, normer och strukturer. For att ett samarbete ska kunna fungera,

menar Wood & Gray (1991) att intressenterna inom alliansen méste acceptera och

handla utefter gemensamma regler, normer samt strukturer (ibid).
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e Handling eller beslutssfattande. Samarbete innebér strivan att uppnd gemensamma
mal, vilket stiller krav pd ndgon form av handling eller beslutsfattande mellan

intressenterna (ibid).

e Problemomrdde. Slutligen anser Wood & Gary (1991) att det krévs att intressenterna
inom samarbetsalliansen anpassar deras beslut och handlingar utefter gemensamma

mal mot det problem som fort dem tillsammans fran borjan (ibid).

Vi argumenterar for att elementen som definierar samarbete anses utgora en vésentlig del 1
researrangdrer och aktorers vardag, och dr en viktig strategi for charterturismens existens.
Detta framst da Laws (1996, s.138) menar att researrangorer till stor del &r beroende av
nétverk till andra aktorer och organisationer sdsom flygbolag, hotell och andra lokala aktdrer
pa destinationerna. Samarbetet anses framst ingé i1 hur charterturismen kan fortleva och

utvecklas genom etablering av ldngvariga relationer.

3.1.3 Relationsskapandeprocessen

Idag tycks organisationer i allt storre utstrickning dra nytta av att inga i samarbeten. Dessa
utgors ofta av en relationsinriktad karaktér i syfte att 6ka den egna effektiviteten samt stirka
sin konkurrenskraft (Metcalf, Frear & Krishnan, 1992, 5.27). Begreppet relation innebér enligt
Hakansson & Snehota (1997, s.25) en orienterad interaktion mellan tva dmsesidigt
engagerade parter. Medan Schéou & Southon (2013, s.756) diskuterar begreppet baserat pa
Budowskis (1976) tidigare studier kring relationer och menar att en relation etableras nér det
finns en stark konkurrenskraft mellan aktorer som tdvlar om en och samma resurs, sisom
exempelvis kunder. Tidigare forskning har dérav delvis skilda uppfattningar om relationer och
det finns inte ménga studier som fokuserar pa komplexiteten och kontinuiteten i samspelet
mellan foretag och organisationer. Ddaremot har Hakansson & Snehota (1997) undersokt hur

relationerna kommer till uttryck mer ingéende varav vi valt att referera till deras forskning.

En etableringen av langvariga relationer ses som en vésentlig del i strategiarbetet for hur
researrangdrer arbetar med att upprétthélla charterturism och dess koncept. Hikansson &
Snehota (1997, 5.9-10) menar att vid utvecklandet av samarbete mellan organisationer stirks
saledes deras forhallande och relation till varandra, vilket ofta &r baserat pa olika typer av
sardrag. Mellan organisationer kan konflikter och samarbete, anpassning samt social

interaktion utgora exempel for dessa typiska sdrdrag som ingar i en relationsskapande
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process. Hakansson & Snehota (1997, s.9) menar att relationer mellan organisationer
innefattar bade delar av konflikter samt samarbete. Konflikter kan emellertid vara fordelaktigt
for relationens 6verlevnad, eftersom de kan leda till att organisationer konstruerar nya
16sningar for uppstadda problem. Daremot belyser Hikansson & Snehota (ibid) att
uppstandelsen av konflikter inte sker enbart dé organisationer direkt ingatt en relation, utan att
det dven &dr ndgot som kan véxa fram under tidens géng. Kérnan for en framgangsrik och
langvarig relation dr att samtliga inblandade parter visar samarbetsvilja. Metcalf et al (1992,
$.29) ndmner att ett positivt samarbete anses fordelaktigt for en starkare relationsuppbyggnad.
Anpassning ér enligt Hikansson & Snehota (1997, s.9) centralt i syfte att utveckla en
vélfungerande och djupare relation mellan parter. Nyckelfaktorn i relationer utgors framst av
Oomsesidiga anpassningar som vanligtvis tar form i fysisk bemérkelse, vars dndamal &r att
binda samman organisationer. I syfte att forbéttra en etablerad relation belyser Metcalf et al
(1992, 5.30) vikten av att deltagare inom organisationer bor anpassa sina varderingar, attityder
samt mal gentemot andra parter som ingdr i relationen. Att organisationer stdndigt anpassar
sina rutiner, regler och produkter utefter gemensamma behov anser Hikansson & Snehota

(1997, s.9) vara av vikt for att 6ka funktionaliteten.

Ett annat karaktérsdrag i relationsskapandeprocessen bendmns som sociala interaktioner.
Hakansson & Snehota (1997, s.10) podngterar att personliga band i form av sociala
interaktioner &r vanligt forekommande i relationsskapandet organisationer emellan. Eftersom
fortroende utgoér en av grundpelarna for en lyckosam relation, dr de personliga banden en
viktig del for relationens utveckling (ibid). Vidare podngterar Metcalf et al (1992, 5.29) att ett
omsesidigt fortroende resulterar i att organisationer avsiktligt forsoker nd gemensamma mal
som gynnar bdda parter, samt att tillit kan fungera som en riskreducerande mekanism. Ett
fortroendebaserat samarbete tycks utgora en viktig faktor mellan organisationer. Att
researrangdrer och aktorer behdver samarbeta for att upprétthalla charterturismens
attraktivitet och existens dr darav en sjdlvklarhet, samtidigt som att relationer &r viktigt for att
bemota nya resmonster och kunna tillimpa en storre flexibilitet. I analysavsnittet kommer
relationsskapandeprocessen analyseras vidare for hur samarbete och relationer tar vid i
praktiken och belysa de utmaningar samt mdjligheter som hor till for att fortleva

charterturism. Detta bade ur researrangdrernas samt aktdrernas perspektiv.
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3.2 Innovation - en introduktion

Forandringar i modern turism kréver allt mer innovativa strategier for att lyckas attrahera
besokare. I synnerhet &r innovation extra viktigt inom turismutveckling och
destinationshantering (Kozak, 2014, s.1604). Tidigare forskning om innovation inom turism
anses primdrt vara inspirerade av Schumpeters arbete. Schumpeter (1992, s.63-85) belyser
olika typer av innovation sdsom; introduktion av en ny produktionsmetod, skapande av en ny
typ av industriell organisation, oppnande av en ny marknad, inforande av nya varor samt
erovra en ny tillgangskdlla av ravaror. Kozak (2014, s.1606) nimner att dessa innovationer i
enkelhet dr kéinda som produkt-, process-, marknad- och logistikinnovationer, men att dessa
framst ingdr hos produktbaserade foretag och inte tjénsteforetag. Med Schumpeters
innovationsfaktorer som grund har forskarna Goldenberg, Lehmann & Mazursky (2001, s.79-
81) kommit fram till att en framgangsrik innovation har en kombination av, eller delar av
foljande egenskaper; den dr mattligt ny pd marknaden, den dr baserad pa beprovad teknik,

den sparar pengar, den méter kundernas behov och den stodjer befintliga metoder.

3.2.1 Innovation - att stirka sin position

I syfte att kunna utveckla och applicera framgéngsrika innovationer inom turismnéringen
krévs det att researrangdrer forstar vilka strategier for innovation som dr mest
konkurrenskraftiga. Detta da inte bara samarbete kan anvindas som en strategi for att frimja
charterturismens existens, utan det krivs ocksa strategier for innovation inom teknologi- och
IT utveckling samt en utveckling av produktubud for att kunna anpassa sig till nya
forandringar. Hall & Williams (2008, s.38) forskar frimst om innovationer inom
tjdnsteforetag, och de menar att produktutbud och tjansteutbud exempelvis kriaver en
kombination av bade samarbete och innovation. Med ménga starkt etablerade aktdrer pa den
konkurrensutsatta marknaden har innovationsféormégan blivit den mest effektiva taktiken for
att stirka sin position (Chen & Chiu, 2018, s.130). Hall & Williams (2008, s.39) har
undersokt om innovation och konkurrens tillsammans kan paverka produktiviteten inom
turism, 1 forhéllande till hur stark konkurrenskraft det finns p4 marknaden. De menar att
genom en hog konkurrenskraft 6kar konkurrensen och dirmed dven uppkomsten av nya
innovationer inom branschen, da allt fler aktdrer kan utgéra nya hot eller skapa fler
mojligheter (Hall & Williams, 2008, s.40). Detta forhallande ar baserat pa Porters ramverk
(1990) kring tidigare forskning om hur konkurrenskraften utspelar sig mellan organisationer

(ibid). Déaremot anses produktivitet svart att mita och definiera inom turismsammanhang och
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istdllet for att fokusera pa endast resultaten av produktivitet, alltsd hur mycket som produceras
per timme, bor organisationer utvirdera de fordelar som en innovation kan bidra med.
Researrangorer kan exempelvis generera flertalet fordelar av att anvdnda och utveckla
innovativa losningar inom charterturism, dven om det innebér att innovationen driver pa
konkurrenskraften d&nnu mer. Detta d& utveckling ofta dr positivt forankrat (Hall & Williams,
2008, s.40).

Vidare belyser Hall & Williams (2008, s.43) att innovationer bor baseras pa nya behov, varav
tekniska innovationer ses som ett av de viktigaste segmenten for utveckling och den starkaste
drivkraften till fordndring. IT utgdr idag en stor del inom turismen, sarskilt via internet och
andra webbaserade applikationer da digitala kanaler anses utgora ett stort behov hos
konsumenter (ibid). For researrangorer kan IT-baserade innovationer dérav bidra till

konkurrensfordelar, dir Hall & Williams (2008, s.58-59) podngterar frimst tva fordelar.

o Forhdllandet mellan konsumenter och leverantorer 6kar. Researrangdrer kan utoka
sina databaser och gora dem mer lattillgéngliga online dir konsumenter kan utforska,
boka och betala flyg, hotell, utflykter och biluthyrning. Forséljning genom
mellanhdnder som andra agenter forsvinner och researrangérer kan sélja sjdlva direkt
pa webben. Kommunikationen mellan parterna blir mer effektiv och IT bidrar till att

information sprids snabbare.

o Effektivare hantering av avkastning och kapacitet. Genom IT &r det lattare for
researrangdrer att anpassa sig till fordndrade forutsittningar. Uppdaterade
avkastningssystem mdjliggdr snabbare och mer detaljerade prisdndringar som svar pé
efterfrdgesvangningar. Dessa system kan ocksé mer noggrant 6vervakas i linje med

nya behov.

IT-relaterade innovationer kan dven innebira att nya tekniska l6sningar bidrar till att
konkurrenskraften blir an mer komplex, i vilket Hall & Williams (2008, s.60) menar att
aktorer stindigt méste folja med i den tekniska utvecklingen. Att inte anvidnda innovation och
planera for framtiden kan vara skadligt for verksamheten (ibid). I analysavsnittet kommer vi
att diskutera vidare hur researrangorer anviander teknologiska innovationer och innovationer

inom produktutbud for charterturismens utveckling och framtida existens. Vi kommer belysa
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de mojligheter och utmaningar nya innovationer medfor i turismbranschen och for inblandade

aktorer pa en plats.
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4. Analys - diar empiri forenas med teori

I kommande avsnitt utgors uppldgget av tva huvudkapitel som dr kopplade till uppsatsens
fragestdllningar och huvudbegreppet strategi. I den forsta delen ligger fokuset pd de
utmaningar som prdglar charterturismen samt hur respondenternas strategiska arbete
kommer till uttryck i praktiken for charterturismens overlevnad, med koppling till begreppen
samarbete och relationsskapandeprocessen. Den andra delen fokuserar pd de utvecklingar
som respondenterna upplever att charterturismen krdver, dessa i forhallande till innovation,

konkurrens och teknologi.

4.1 Charter - fran séllskapsresan till evighet?

I 20 ar har vi pratat om att chartern minskar, men den &r inte pa nedgang men heller inte
pa uppgang. Fast pa ett sdtt kan man argumentera for att chartern kanske okar, eftersom
det finns allt fler midnniskor som reser idag, och folk reser dnnu oftare vilket bidrar till
att charterresan ocksa konsumeras mer. Mest for att manniskor ofta soker det bekvama
alternativet. (J. Knutola, personlig kommunikation, 15 april 2019)

Knutola (2019) pa TUI nordic ndmner att konceptet charter fortfarande r ett populért sitt att
resa pa, trots att Lauring (2010, s.30) utropat charterturismens nedgéngsforlopp. Detta framst
dé charterarrangorer inte tycks veta vad turister efterfrdgar och att attraktiviteten till charter
dérav minskat pa grund av oforéndrad struktur och anpassning (ibid). Att strukturen &r sig lik
an idag dr ndgot som Fransson (2019) pa TUI nordic ocksé intygar, da charterresan ses som
ganska oflexibel och traditionell i sin uppbyggnad. Han menar att charterresan paketeras och
sdljs med alternativen 7, 14 eller 21 dagar utan andra valmojligheter. Daremot ses begreppet
charter som ett foréldrat uttryck som researrangdrer anvinder for att styra upp en fast
kapacitet och idag bendmner samtliga respondenter konceptet for paketresor och sig sjdlva for

researrangérer.

Pellvik (2019) belyser déremot att charterresan gér mot en fordndring, pad Ving har strukturen
blivit mer personligt anpassad och idag handlar det om férmégan att kunna tillfora en 6kad
flexibilitet for att passa malgruppen. Den framsta malgruppen for charterresor &r pensionérer i
aldrarna 60+ samt barnfamiljer, vilket samtliga av vira respondenter intygar. Den storsta
utmaningen for researrangdrer dr att fortsétta attrahera vissa malgrupper eftersom resmonstret
hos resenérer har fordndrats (Halkier et al, 2014, s.1548). Idag lockas ménniskor allt mer till

flexibla typer av resealternativ, vilket innebér att charterarrangdrer maste tillimpa en
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utveckling préglat av innovationer. Fransson (2019) ndmner att “ja, det individualiserade
resandet har paverkat charterkonceptet, for jag menar vi har ju forlorat marknadsandelar. Idag
aker alla pd weekends hit och dit for vérlden har lixom blivit mindre”. En kraftigt 6kad
konkurrens préiglar dirmed marknaden, det upplevs svért att ha kontroll dver de traditionella
turisterna, varav Cebrian (2019) ndmner att plattformar sdsom expedia.com och booking.com
inte fanns forr, vilket skapar en oro for framtiden. Detta &r i likhet med hur Lauring (2010,
$.30) beskriver de fraimsta orsakerna till tillvixt inom turism, alltsd att nya digitala

utvecklingar samt lagprisstrategier skapar ett bredare och mer tillgangligt utbud.

De framsta hoten finns dven bland researrangdrerna emellan, dd samtliga respondenter dr
overtygade om att Ving, TUI nordic och Apollo dr varandras konkurrenter, medan Hassel
(2019) destination manager pa Gran Canaria varken ser Ving eller TUI nordic som sin frimsta
konkurren, utan snarare 1dgprisbolagen Norwegian, Ryanair och dven SAS. Cebrian (2019)
menar att lagprisbolagen erbjuder chockartade priser som gor det omojligt for
charterarrangérer att kunna konkurrera mot, da Ving inte skulle tjana nigra som helst pengar
pa att forsoka etablera en liknande strategi. Detta dr i likhet med hur Knutola (2019) beskriver
TUI nordics nuvarande situation, “vi maste forsoka bevara konkurrensen genom att fokusera
pa vara egna utbud, sdsom bittre service, smidigare funktioner och snabbare transfer, for

billigast pa TUI nordic kommer vi aldrig att bli ”.

Eftersom charterarrangérerna agerar pa liknande destinationer och med likartade koncept
krévs det andra typer av strategier for att utvinna hoten fran nya individualiserade resmdnster
och drastiska lagprisstrategier. Dessa strategier kan vara som att inga i samarbeten, bygga
langvariga relationer och tillampa innovativa tankesétt och 16sningar, dir mélet 4r att

atervinna den traditionella och trogna charterresendren igen.

4.1.1 Kunder - en viktig relation

For charterturism har vi en bred strategi, detta ska vi dstadkomma om ett ar, tre ar, fem
ar och sa vidare. Just kundundersokningar sitter ett helt gaing med och gor konstant, dar
de analyserar trender och kollar efter vad kunder vill ha idag. Vad soker folk pa och sa
vidare och utefter det sa forsoker vi skapa erbjudanden med dessa virden, som ar
anpassade utefter vara frimsta malgrupper. (C. Fransson, personlig kommunikation, 8
april 2019).
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Fransson (2019) menar att strategiarbetet for att upprétthdlla charterturismen pa TUI nordic
inkluderar kontinuerliga kundundersdkningar for att anpassa utbudet utefter vad som anses
attraktivt. Att forhalla sig till vad kunder efterfrdgar menar Séderlund (2005, s.12) ér
fundamentalt for att kunna utveckla mer unika och skriddarsydda erbjudanden, varpa nya
behov méste beaktas. Eftersom charter innefattar ett utbud av olika tjénster kan det utldsas
som att samtliga av vara respondenter innehar en serviceinriktad strategi, vilket enligt
Gronroos (2015, s.78) innebér hur storre kundtillfredsstéllelse kan uppfyllas. Pellvik (2019)
belyser vikten av uppdaterade utbud utefter vad marknaden efterfragar, detta for att f6lja med
1 stindigt fordndrade behov men att det oftast inte krévs ndgra revolutionerande foérédndringar.
Detta dr i likhet med hur Gronroos (2015, s.79) beskriver fokuset inom den serviceinriktade
strategin, dér satsningen pa forbattrad tjanstekvalitet inte behover kréva extra resurser och
okade kostnader, utan att det i enkelhet behovs en béttre och djupare forstielse for kunden. Ju
béttre en aktor dr pa att hantera kunder och skapa goda kundrelationer, desto béttre blir
kvalitetens inverkan pa tjénsteprocessen, varav kunderna kan uppleva det mindre komplicerat

att fortsétta relationen med aktorer som erbjuder tjanster (Gronroos, 2015, s.80).

I och med att researrangdrer inte kan ta sina traditionella charterresenidrer for givet idag pa
grund av o0kad individualisering i reselivsstilen, dr en etablering av en tydlig strategi extra
viktigt. Cebrian (2019) menar att Ving arbetar med en s kallad resepanel som
kundundersokningsunderlag, vilket innebér att de sdnder ut frageformulérer om hur de
upplever organisationen och dess utbud. Dessa asikter inkluderas sedan i Vings erbjudanden
for charterkonceptet. Att fa kontinuerlig feedback fran kunder menar d&ven Knutola (2019) pa
TUI nordic samt Hassel (2019) pa Apollo ar centralt for hur de sedan utvecklar sina
charterresor. Genom denna utveckling menar Gronroos (2015, s.78-79) vidare att tilldgget av
nya tjénster dr en strategi for att differentiera sig, och dédrav kan det tydas som att
kundundersokningar dr fundamentalt for att kunna bemdta nya behov. Samtidigt som
kundundersokningar tycks vara centralt for att etablera en mer 1dngvarig relation mellan

organisationer och resenérer.

Utover kunderundersdkningar som skickas hem till resendrerna efter deras resa s menar
Knutola (2019) samt Hassel (2019) att de ocksé kan generera asikter i appen eller pa plats i
receptionen pé hotell. I en av vara observationer (Bilaga 4) sag vi att i receptionen pd hotell

Playa del Sol fanns det en ipad ddr personalen ville att turister skulle ldmna sina synpunkter
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innan utcheckning. Frdgorna handlade bland annat om vad resenérerna upplevde som mest
positivt samt negativt och hur tillgdngen till Wifi var. Att Sorqvist (2000, s.26) bendmner
vikten av att kundmaétningar dr avgdrande for foretagets utveckling dr ddrmed centralt. Detta
dé charterarrangorer genom kundundersokningar kan genererar en storre forstaelse for

kundtillfredsstéllelsen och vikten av trogna relationer.

P& Apollos marknadsavdelning ndmner Hassel (2019) att deras strategi for
kundundersokningar dr att anvénda sig av customer relationship management, vilket de
bendmner som sina fridmsta externa tester. Malet med CRM, dven kallat kundundersékningar,
ar att organisationer ska kunna forbéttra relationen till sina kunder och 6ka kundlojaliteten
(Syeda-Rakhshanda, 2012 s.52-53). Detta &r i enlighet med hur Grénroos (2015, 5.78-79)
beskriver ett av malen med den serviceinriktade strategin, alltsé att skapa en tillit och lojalitet
mellan parter. Ddremot kan det inom turismbranschen upplevas svart att etablera ldngvariga
relationer och en stor lojalitet pd grund av stindigt fordndrade behov. Samtidigt som samtliga
respondenter dr dverens om att resultaten fran kundundersdkningarna &r centralt for att
overhuvudtaget kunna utvecklas. Till sist kan det ddrav tydas som att samtliga researrangoérer
méste anvinda kundundersokningar for att kunna anpassa sig utefter resenérer och driva pé
charterkonceptets utveckling och fortlevnad, framst for att resenérerna &r kérnan i hur en

charterresa faktiskt upplevs och konsumeras.

4.1.2 Samarbete - forméigan att avtala med hotell

Vi jobbar vildigt mycket med langsiktiga samarbeten till vara hotellpartners, bussbolag
och liknande, for vi tror att om vi har en tit och langsiktig dialog och relation kan ju vi
vara med och forma vira tjdnster och erbjudanden ithop med vara partners. Det ar nagot
vi gor under tid och det handlar om att ha respekt for varandra och ga in 1 alla
samarbeten med langsiktighet. Inte bara att vi ska hitta de billigaste priset idag och sen
kan vi enkelt byta ut dig imorgon till en annan som erbjduer nagot liknande for ett lagre
pris. Utan lingsiktighet dr och har varit fundamentalt for oss i alla ar. (C. Pellvik,
personlig kommunikation, 1 april 2019)

Pellvik (2019) ger ett utttmmande svar om samarbete och menar pé att resurser formas
tillsammans med partners, vilket &r i likhet med hur Wood & Gray (1991, s.148) diskuterar

elementet handling eller beslutsfattande, som syftar till att uppna gemensamma méal mellan
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intressenter. Det kan tydas att Pellvik (2019) ser positivt pa samarbete och att det kan hjilpa
organisationen framéat. Att samarbeta mellan lokala aktorer lyfter Hassel (2019) som en viktig
faktor, hon menar att pd Gran Canaria dr samarbetet till bussbolag och sjukhus av storst vikt
for att skapa trygghet for turister. Vidare uppskattar hon att alla samarbetspartners foljer
gemensamma regler, i syfte att underlétta processen och skapa enkelhet. Att 6msesidiga
regler, normer och strukturer dr av vikt for samarbetets funktion belyser &ven Wood & Gray
(1991, s.148) eftersom ett gemensamt handlande kan bidra till ett [angsiktigt positivt
partnerskap. Graci (2013, s.28) ndmner att syftet med samarbete &r att skapa samstdmmighet
och att detta leder till nya mdjligheter och 16sningar for inblandade aktorer. Darav bor det
vara extra viktigt for charterarrangérerna att etablera ett samarbete, framst for att kunna
bemota de nyuppkomna hoten som rider pd marknaden idag. Dér nya gemensamma 16sningar

kan bidra till att minimera konkurrensen.

Vidare belyser Cebrian (2019) vikten av att samarbeta och knyta goda avtal med bland annat
hotell, eftersom charterkonceptet enligt Lauring (2013, s. 217) innebér en fardigpaketerad resa
med all service inkluderad. I arbetet med att bibehalla charterresan attraktiv menar Knutola
(2019) att avtalsforhandlingar &r en vésentlig del inom strategiarbetet. Vellas & Bécherel,
(1999, 5.26) menar att strategier ofta ar baserade pa malet att férsoka dra ner kostnader och na
framtida tillvéxt. TUI nordic och dven Ving har utformat tre sorters avtal med hotell, baserat
pa vad kunder efterfrdgar. Dessa avtal innefattar dels att researrangérerna hyr rum eller ett
helt hotell och garanterar full beldggning pa detta, dels att de forhandlar pd garanti sdsom
exempelvis att hyra 30 rum men endast garanterar 90% beldggning vilket skapar en viss
flexibilitet, samt till sist att de forhandlat pa allotment vilket innebér ett stdende mer
langvarigt kontrakt. Dessa former av avtal gor det mdjligt for researrangorer att hélla nere
sina kostnader och samtidigt kunna bibehalla sin position pa marknaden. Ajagunna (2014,
$.104-105) menar att det &r centralt for organisationer att maximera sina mojligheter for att
kunna bemdéta hot fran andra aktorer som kan erbjuda ndgonting béttre. Dérav anses det
centralt att charterarrangdrerna tillampar olika avtalsstrategier beroende pé hur efterfrigan ser
ut, detta for att kunna fortleva charterkonceptet utan att riskera allt for hoga kostnader for rum

som inte blir salda.

Déaremot menar Cebrian (2019) att denna strategi ocksa ar ett risktagande, da researrangorer
ofta betalar flygstolar och hotellrum pé foérhand, och far de inte samtliga charterresor salda

maéste de fortfarande betala for dem. Fransson (2019) ndmner att pd exempelvis Gran Canaria,
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dér han arbetat som kontraktor i 2,5 4r, sa baseras avtal till hotellen framst pa hans personliga
forhéllande till de lokala aktorerna, hur han kan samarbeta med hotelldgarna och vilken typ av
relation dem har till varandra. Fransson (2019) belyser foljande “ja att dricka kaffe dr dem
inte sé bra pa hér pa Gran Canaria, men att kdnna hotelldgaren privat r ett stort plus for att
lyckas forhandla sig till en bra deal”. Detta dr i likhet med hur Laws (1996, s.138-139)
diskuterar vikten av att researrangdrer dr beroende av nitverk till lokala aktdrer och
destinationen i sig, dér ett gott samarbete ofta genererar positiva utfall. Genom samarbete som
préglas av lokala relationer menar Hikansson & Snehota (1997, s.10) att de sociala
interaktionerna dr av vikt for att sedan kunna utveckla personliga band. Dessa band skapar ett
slags fortroende och lojalitet till varandra. Franssons (2019) uttalande beskriver just detta,
alltsa att personligt utvecklade band i form av sociala interaktioner ofta bidrar till ndgot

positivt i hans arbete.

Knutola (2019) bendmner ett exempel pd samarbete och avtalsforhandling med bade
konkurrenterna Ving och Apollo samt turistbyrén pd Gran Canaria, detta var i syfte att tvétta
bort sdllskapsresestilen och stimpeln pa sunkiga tva-stjarniga hotell, for att istéllet lyfta fram
nyrenoverade och nybyggda lyxkomplex. Denna kampanj lanserades som “det nya
kanarie6arna” och malet var att fortsitta attrahera charterturister till destinationen, eftersom
dagens resendrer har blivit allt mer kridsna och Knutola (2019) ndmner att samtliga maste
anpassa sig till fordndrade behov, vilket &r i likhet med Gronroos (2015, s.79) servicebaserade
strategi. [ en av vara observationer (Bilaga 3) kunde vi tydligt se hur nybyggnationer préglade
sOdra delen av Gran Canaria, vi citerar; vi ldgger mdrke till de stora lyxiga hotellkomplexen
som faktiskt tar over intrycket. Hotellen dr pampiga och ser ut som fem-stjdrniga varianter pd
grund av dess lyxiga karaktir med marmordekorationer, vita fasader och stora balkonger

med sprojsade fonster. Dessa ser ganska nybyggda ut och ligger precis i kant med oknen.

4.1.3 Langsiktigt samarbete - ett mil for att na framging

Vidare kan ett samarbete komma till uttryck i fler former och att inneha langsiktighet anses
centralt for att Gverleva pad marknaden. Dédrav kan samarbete ocksa ses som en strategi
innefattande en beroendeprocess eftersom charterarrangdrer enligt Park & Kohler (2019, 5.99)
inte kan agera helt ensamma p& marknaden idag. Att tillsammans stddja varandra och komma
overens om gemensamma mdjligheter till forbattring for bada parter dr av vikt i arbetet for att
bibehélla charterkonceptet, men fragan &r om researrangdrernas samarbete mellan varandra

ibland kan ga 6ver grinsen. Fransson (2019) ndmner att “det dr en helt ny vérld idag som inte
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fanns forut som gor att folk hittar alltmer nya I6sningar och dér folk hittar andra sitt att resa ™.
Citatet belyser att det skett en fordndring i resmonster och att andra konkurrerande aktorer
etablerats. Darmed kan samarbetsprocessen behova fordndras, varav Cebrian (2019) ndmner
att det finns nya “fantasipriser” idag som &r omgjliga for charterarrangdrer att konkurrera mot.
Behovet av att ibland behdva tillimpa en annan typ av samarbetsprocess ér i enlighet med hur
Wood & Gray (1991, s.148) beskriver elementet problemomréde, dir parter inom
samarbetsalliansen méste anpassa handlingar och mal utefter nya behov som uppstér. Detta dr
fordelaktigt for att konkurrera mot ett gemensamt problem dér samarbete kan skapa en

starkare allians mellan utvalda konkurrenter.

Knutola (2019) beskriver att TUI nordic ibland tillimpar strategin att samarbeta med sina
konkurrenter Ving eller Apollo, detta i syfte att halla en béttre prisniva pa charterresorna.
Samtliga respondenter dr Gverens om att charterarrangorer ocksa konkurrerar mot varandra
men att exempelvis ldgprisbolagen SAS, Norwegian och Ryanair utgor stérre hot. Wood &
Gray (1991, 5.146,148) belyser att ett samarbete kan préglas av elementet sjdlvstindighet,
varav parter vill agera utefter egen vinning trots att de accepterat att folja gemensamma
regler. Detta &r ndgot som ofta rdder inom resebranschen pé grund av dess konkurrenskraftiga
karaktdr, men samtidigt tycks det inte alltid fungera att tillimpa sjilvstindighet i
samarbetsprocessen enligt vira respondenter. For om charterarrangdrerna inte far sina resor
salda krivs det att forhandla mellan varandra och Knutola (2019) menar att det &r mer
fordelaktigt att dirmed dela pa en flygmaskin och kdpa upp ett visst antal séten for varje
bolag. Detta for att inte kora pa tomma eller halvtomma flyg. Fransson (2019) sdger att syftet
med denna typ av strategi dven dr att det i slutindan handlar om att konkurrera mot
lagprisbolagen samt eliminera mellanhénder och att detta maste ske med ladngsiktighet. Framst
for att 1agprisbolagen inte ska ta 6ver marknaden med sina konkurrerande priser, s& menar
han att endast charterarrangdrerna bor samarbeta med varandra. Fyall & Garrod (2005, s.286)
menar att den storsta konkurrensférdelen med samarbete &r just att det dr lattare att kunna

bemota hot fran storre aktorer.

Diremot menar Pellvik (2019) pa Ving att den hirda konkurrensen mellan
charterarrangorerna bidrar till att marknadssamarbeten dr ovanliga och att samspel skulle
kunna uppfattas kartelliknande, frimst dd flygbranschen har s& hérda regler och att samarbete
genom kartell ar olagligt. Knutola (2019) poéngterar att TUI nordic i alla &r har hallit sig

inom flygledningens strikta granser och att de pé ett vildigt noga sétt samarbetar utan kartell.
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Gnyawali & Park (2011, s.651) menar att samarbete mellan konkurrerande parter kan skapa
ett hogre virde for varandra, da de tillsammans kan frimja de egenskaper som krévs for att
uppna positiva resultat. Frimst da researrangorer med liknande resurser sannolikt agerar pa
samma marknad (ibid) och dérav tycks det vara speciellt lampat fér TUI nordic, Ving och
Apollo, som annars utgér varandras konkurrenter, att samarbeta med varandra for att stodja
charterresans fortlevnad. Men trots att samarbete till lagprisbolagen inte dr uppskattat, berdttar
Knutola (2019) till sist att TUI nordic i vissa fall faktiskt méste samarbeta med dven SAS och
Norwegian for att Gverleva. Vellas & Bécherel (1999, s.37) poédngterar att eftersom
turismaktorer verkar inom snabbt fordnderliga miljoer sé kravs det en anpassad strategi utefter

hur marknaden ser ut.

I och med att de flesta respondenterna ar dverens om att ldgprisbolagen utgor de framsta
hoten, anses samarbete vara den viktigaste strategin att tillimpa for att bibehalla samt starka
sin position. Detta frimst dd charterresan ar utsatt i forhdllande till dess oflexibla och
traditionsbundna struktur. Trots att charterresan ar avtalsforhandlad och skall ge turister ett
lagre fast pris én att boka sin resa sjélv, s menar respondenterna att charterkonceptet ir utsatt

och att detta dr en av de storsta utmaningarna de stér infor.

4.1.4 Samarbete - nu men inte imorgon?

Vidare kan samarbete ocksé innebéra svarigheter med att komma 6verens. Fernandez (2019)
pa spanska ambassaden samarbetar med nordiska researrangdrer och menar att vid forslag av
erbjudanden som ambassaden inte dverensstimmer med kan erbjudandet nekas, men det
behover inte innebéra ett slut pad partnerskapet. Den interaktiva processen av Wood & Gray
(1991, s.148) ér i enlighet med hur Fernandez (2019) upplever samarbetets dynamik, alltsa att
samarbetsprocessen sker i en stdndig fordndring priaglat av bdde olikheter och likheter. Trots
att samarbete anses fordelaktigt for inblandade parter kan det uppstd hinder pa vdgen. Larson
& Gyimothy (2013, s.65) belyser utmaningar kring uppréttande och styrning av nétverk pa
destinationer genom att balansera de olika intressenters asikter och viljor. Som tidigare
ndmnts har det skett en stor satsning pd byggnation av hotell och framjandet av allt fler lyxiga
femstjarniga hotellanldggningar. Dessa byggs nu upp framst i anknytning till 6kenomradet
vilket utmanar balansen mellan att matcha skilda ésikter och viljor. Detta dr ndgot som
overensstimmer med vad vi sag i en av véra observationer (Bilaga 3) pd informationsskylten

star det att befolkningen pa on startat ett projekt for att bevara den okensand som finns kvar,
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eftersom stora hotellkomplex vuxit fram i anknytning till 6knen har delar av sanden och
omrddet forsvunnit och andra delar har forstorts pa grund av turismen. Ldngre ned pd
skylten star det att lokalbefolkningen har bérjat spérra av vissa delar och lyckas de inte
bevara den del av 6ken som de onskar kommer de att stinga av 6kenomrddet helt och hallet

fran turister och nybyggnationer.

Hassel (2019) namner att ett besok till 6ken ses som en attraktion for charterturister och att
flertalet nya hotellkomplex sker i samarbete med researrangorerna. Darmed kan det upplevas
svért att mota bade vad researrangdrerna vill genomfora, eftersom turismen utgdr en stor del
av ekonomin, samtidigt som att beakta naturtillgdngar och vad lokalbefolkningen anser bor
bevaras och framjas. Att intressenterna har skilda dsikter dr ndgot som Wood & Gray (1991,
s.146) dven diskuterar vidare i elementet intressenter av ett problemomrade, inom
samarbetsprocessen. Inom detta element kan intressenternas gemensamma intressen foridndras
under samarbetets gidng (ibid), varav det kan tydas att researrangorerna kanske maste borja
anpassa sig till de lokala aktdrerna och befolkningen pé en destination for att kunna fortsétta

attrahera charterturister till platsen, samt etablera ett hallbart samarbete utan skilda viljor.

Att samarbete kriver frekventa moten och beslutsfattande dr nagot som Graci (2013, s.29)
lyfter fram, men att detta kan vara bade tidskrdvande samt finansiellt omojligt for vissa parter.
Ibland kan ett samarbete ddrmed resultera till att deltagare avbdjer att arbeta tillsammans,
vilket kan fa negativa konsekvenser for processen (ibid). Daremot belyser Trujilo (2019)
arbetandes pa spanska turiststyrelsen pa Gran Canaria, att hennes samarbete till de nordiska
researrangdrerna delvis innefattar distans och att samarbetet trots detta fyller sin funktion.
Hon anser att de nordiska researrangorerna &r skickliga och professionella pé att framstilla en
korrekt image och ddrav krédvs det inte alltid frekventa och fysiska mdten for att lyckas

uppritthélla ett funktionellt samarbete.
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4.1.5 En relationsskapandeprocess i praktiken

Vi maste bygga bra relationer, for imorgon kan vi behdva utnyttja relationen mer,
eftersom det dr en Omsesidig relation fram och tillbaka mellan oss som researrangdrer
och mellan de lokala aktorerna. Ett titt samarbete dr darfor viktigt for att upprétthalla
en langvarig och serids relation for bada parter, ibland 6kar samarbetet och relationen
och ibland minskar den, men relationer ar mest positivt anser jag. (C. Fransson,
personlig kommunikation, 8 april 2019)

Franssons (2019) positiva aspekt av partnerskapet till researrangérerna samt till de lokala
aktorerna dr av vikt for att lyckas bibehalla en god relation och han belyser framst
tacksamheten Over seridsa ansprék i arbetetsprocessen. Merinero-Rodriguez & Pulido-
Fernandez (2016, s.122) ndmner att relationsskapandet utgor en primér faktor for planeringen
och utvecklingen av en turistdestination och dess funktion till att attrahera besokare. Viktigt ér
att intressenter kan etablera en langvarig relation och samspela med uppriktighet (ibid). I syfte
att kunna utveckla en vélfungerande relation i praktiken ndmner Pellvik (2019) att en
omsesidig dialog och kommunikation till de lokala aktorerna &r av vikt for att kunna dela med
sig av olika kundinsikter pa ett pedagogiskt sétt. Exempelvis bendmner han att nordiska
resendrer vill ha pdslakan med tunna ticken i sdngen och att en raggig mormorsfilt inte &r
lampat for svenskar pa semester. Under var observation (Bilaga 4) kunde vi ocksa se detta
tydligt da vart hotellrum préglades av en skandinavisk stil och séngarna var biddade med

tacken istéillet for en stickad filt.

Att anpassa sig till varandra i relationer dr fundamentalt for att sdkerstdlla kontinuiteten, dar
vérderingar och attityder standigt bor forandras utefter parternas olika behov i syfte att inte
skada relationen (Metcalf et al, 1992, 5.29-30). Cebrian (2019) intygar i likhet med Fransson
(2019) att relationen mellan Ving och de lokala aktorerna &r positiv och att turiststyrelsen ofta
anpassar sig till vad Ving onskar fa ut av samarbetet, dar han belyser att han mer &n gédrna
aker ner till Gran Canaria regelbundet for personliga méten. Detta kan uppfattas som att Ving
har ett storre inflytande i relationen, framst da turiststyrelsen dr i en beroenderelation till de
stora charterbolagen eftersom de drligen lockar manga turister till n Gran Canaria. Om
relationen skulle skadas pd ndgot sétt kan det antas att de lokala aktorerna skulle tvingas
anpassa sig trots att de kanske inte vill, detta i syfte att inte forlora det stora antal turister som

charterbolagen tillfér. Hikansson & Snehota (1997, s.9) menar dirmed att msesidiga
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anpassningar dr den mest centrala faktorn i den relationskapandeprocessens element
anpassning, detta for att uppna en vilfungerande och langsiktig relation mellan samtliga

inblandade parter.

Eftersom att relationsskapandeprocessen anvinds som en strategi av researrangorer i syfte att
upprétthalla charterturism pd destinationer, finns det fler sdrdrag &n elementet anpassning att
belysa. Framst da relationer bestir av bade samarbete men dven konflikter (Hakansson &
Snehota, 1997, s.9). Fernandez (2019) ndmner att “ja samarbete kan ha negativa effekter, en
konflikt dr att vi ibland upplever att vi blir en i midngden hér pa Gran Canaria eftersom de
nordiska charterbolagen har ett sa stort utbud av destinationer”. Fernandez (2019) belyser
vidare att det inte behdver handla om konflikter med ett negativt utfall som pé négot sitt
forstor relationen, utan att dessa faktiskt kan bidra till nya 16sningar. Exempelvis skulle
spanska ambassaden kunna f4 mer inflytande i arbetsprocessen med att lyfta fram
destinationen. Detta for att underlidtta att konflikter uppstér och som Hékansson & Snehota
(1997, 5.9-10) podngterar sa krévs det att samtliga inblandade parter visar samarbetsvilja och

kan kompromissa med varandra for att uppritthélla en framgangsrik relation.

4.1.6 Att finna balans mellan maktspel

Att konflikter kan vara fordelaktigt for relationens dverlevnad dr centralt, Merinero-
Rodriguez & Pulido-Fernandez (2016, s.124) menar att det ofta uppstir en maktbalans mellan
aktorer som ingdr i en relation och att det inom turism kan vara komplicerat pa grund av den
komplexitet som branschen innefattar. Fransson (2019) ndmner att “spelar man for mycket
maktspel pa destinationen sé forlorar man ju i slutdndan, men vi dr ganska stora sa vi kan
néstan siga att nu gor du séhér annars sa blir det ingenting hehe. ”” Detta kan tyda pa att det
faktiskt pagar kontinuerliga maktrelationer mellan parterna, men att dessa inte alltid kommer
till uttryck d& makt ofta kan préglas av en stark och nigot negativ karaktér. Daremot belyser
de andra respondenterna frin charterbolagen att det inte finns ndgot maktspel mellan dem och
de lokala aktorerna, utan att relationen &r uppbyggd pa tillit och lojalitet. Att ett starkt
relationsskapande bygger pé positivitet dr viktigt och att inneha en gemensam samarbetsvilja
bidrar till att samarbetet 6verhuvudtaget kan fungera i praktiken (Metcalf et al, 1992, 5.29;
Hékansson & Snehota, 1997, s.9).

Erkdnnandet av ett maktspel kan dirav vara kénsligt och innebéra att den ena parten har

inflytande 6ver den andra, vilket kan himma en god relation. Daremot ndmner Trujilo (2019)
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en problematik kring maktbalansen vilket var nér charterbolagen borjade silja paketresor till
Gran Canaria. D4 gick alla pengar till researrangorerna, frimst dé charterkonceptet var mest
attraktivt som all inclusive, varav turister konsumerade alla behov inom hotellens ramar.
Detta medforde att lokala aktdrer gjorde motstind eftersom restauranger och barer skapta for
framst turismen inte kunde bedrivas och didrmed uppstod konflikter mellan parterna. Idag har
relationen utvecklats och Trujilo (2019) ndmner att charterbolagen har anpassat sig for att
Gran Canaria och dess lokala aktdrer ska kunna blomstra. Detta kan kopplas till begreppet
Omsesidiga anpassningar som anses fundamentalt for att skapa en vélfungerande och djupare
relation mellan olika parter (Hadkansson & Snehota, 1997, s.9). Daremot kan ett samarbete
som ocksd préglas av konflikter vara fordelaktigt for relationens 6verlevnad, eftersom det

bidrar till konstruktionen av nya positiva l6sningar (ibid).

I och med att relationer priglas av skilda uppfattningar och asikter kan det vara fordelaktigt
att utveckla sociala interaktioner i form av personligt praglade band till varandra. Detta for att
inte byta ut parter som ingar i relationen till andra som exempelvis kan erbjuda ndgonting
béttre. Personliga relationer mellan parter bygger pa ett msesidigt fortroende och
forhallningssitt, vilket tycks vara en viktig nyckel till ett framgangsrikt samarbete (Metcalf et
al, 1992, s.29; Park & Kohler, 2019, s.100; Hakansson & Snehota, 1997, 5.9-10).

Ett gott partnerskap dr enormt viktigt, enormt viktigt. Vi har vildigt langa och bra
relationer med vara stora samarbetspartners, for vi har ju haft hotell pd Gran Canaria i
over 30 ar dir personliga relationer har utvecklats till agarna och de kommer till och
med och halsar pa oss hir i Képenhamn ibland och da dr det inte bara i affarssyfte. (C.
Cebrian, personlig kommunikation, 16 april 2019)

Sociala interaktioner inom relationsskapandeprocessen innefattar ofta personligt utvecklade
band, dér tillit dr viktigt for att overkomma barridrer som kan prégla relationerna (Hakansson
& Snehota, 1997, 5.10,15). Exempelvis menar Cebrian (2019) att en god privat relation till
hotelldgare och andra kontraktorer kan gynna hans avtalsforhandlingar pa Gran Canaria. Detta
eftersom ett ldngvarigt partnerskap skapar lojalitet hos bdda parter och han menar darmed att
Ving dé inte enkelt kan bli utbytt mot en konkurrent som erbjuder ett ligre pris. I likhet med
att Cebrian (2019) belyser relationsskapandets skilda sidor menar Knutola (2019) att en
trogen vénskapsrelation kan prégla affarsrelationen, ddremot poéngterar han att pengar alltid

ar den bésta forhandlingsmetoden. Detta frédmst for att relationer alltid innehar en viss
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flexibilitet dér pengar ofta styr beslutsfattandet och darmed paverkas ocksd bade den privata
som affdrsbaserade relationen av pengarnas makt. Vidare nimner Fransson (2019) att det
viktigaste med att inneha en god relation dven privat dr att vid upplevt hdrdare tider kan han
f4 loss bittre rabatterade priser genom en trygg och stabil samarbetspartner. Att inneha en god
samarbetspartner dr ndgot som Hakansson & Snehota (1997, s.9) belyser i sirdraget
anpassning, ddr dmsesidiga anpassningar ofta tar form i en fysisk bemérkelse sdsom att ta
hénsyn till verksamhetens relation. Daremot kan det tydas som att en kombination av den
fysiska yrkesbaserade relationen samt den privata relationen kan bidra till &n fler fordelar for

inblandade aktorer.

Men att goda relationer inte varar for evigt ir nagot som Hassel (2019) bendmner da hon
upplevt olikheter i den etablerade relationen vid fordndringar inom organisationsstrukturen.
Hon kan ha arbetat pa en positiv och ldngvarig relation till hotelldgaren under flera ar, men
nér barnen sedan tar over tjdnsten, eftersom dgandet ofta sker inom familjer, kan relationen da
fordndras. Detta dr ndgot som hon pastar har uppstatt flertalet ganger, eftersom pengar som
tidigare ndmnts ofta utgér en avgorande roll i relationsprocessen och beslutsmoment.
Merinero-Rodriguez & Pulido-Fernandez (2016, s.126) menar att ett smidigt samspel med
goda relationer mellan intressenter dr av vikt for att kunna upprétthdlla ett komplett
turisterbjudande. Dérfor behover sociala interaktioner besté av ett dmsesidigt fortroende
mellan researrangorer och lokala aktdrer, pa fritiden sédvél som pa arbetet for att inte hdmma
charterturismens upprétthallande och utveckling. Kozak (2012, s.1606) belyser att samverkan

mellan olika aktdrer dr en forutséttning for utvecklandet av innovationer inom turism.

4.2 Ersatter tekniken manniskan?

Trots att ett gott samarbete priglat av 1dngsiktiga relationer mellan parter anses viktigt for
charterarrangdrerna i deras strategiska arbete, &r det dven centralt att tillimpa andra typer av
strategier. Dessa baserade pa innovationer, utveckling och tekniska 16sningar. Eftersom
arrangorerna star infor en del utmaningar nar det géller charterturismens framtid, tycks det
krévas att charterkonceptet utvecklas for att f6lja med i den fordndring som praglar branschen
idag. Halkier et al (2014, s.1548) menar att den alltmer konkurrensutsatta marknaden for
fritidsresendrer kraver en storre uppmérksamhet at innovation i bade resor och tjénster, dér en
okad medvetenhet om turismens ekonomiska tillvéxtpotential har lett till mer omfattande

tillvigagéngssitt for branschens utveckling.
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For att just kunna sélja nagot sa maste vi bli mer innovativa teknikmassigt, fraimst nir
det giller charter, ndgonstans tror jag att den méanskliga inverkan av personer pa plats
kommer att vara viktig igen, folk tycker ju att det ska bli mer digitalt och att man ska
checka in och 6ppna dorren med sin telefon, men jag personligen tror ju att nagonstans
sa vill vi ha méanniskor pa plats. (C. Fransson, personlig kommunikation, 8 april 2019)

Fransson (2019) ndmner att tekniska innovationer ar av vikt for att stodja konceptet charter,
men att den digitala utvecklingen kanske inte bor fa en alltfér avgorande roll inom
innovationsprocessen. I och med att samarbete och relationer anses utgéra grundpelare inom
strategiarbetet for att fortleva charterturismen handlar det nu frimst om att innovationer drivs
sjdlvstidndigt inom organisationen, d& konkurrensen framst tycks bygga pa tekniska 16sningar
enligt vara respondenter. Goldenberg et al (2001, s.79-81) ndmner att en framgingsrik
innovation bor besta av egenskaper sdsom att den bemoter kundernas behov samt sparar
pengar, vilket kan kopplas till hur Hassel (2019) forklarar vikten av den tekniska utvecklingen
inom Apollo. Detta i form av deras egenutformade app dér kunder bland annat kan boka
resor, & uppdaterad information samt busstransfertider. Hon poédngterar vikten av att Apollo
hela tiden méaste undersoka vilka nya tekniska innovationer som krévs for att anpassa sig till
turisternas olika behov. Detta dr i likhet med hur Hall & Williams (2008, s.43) diskuterar
innovationens forutséttningar, alltsa att de bor grundas pa nya behov dir teknisk utveckling ar
en av de starkaste drivkrafterna for att kunna tillgodose dessa. Att sténdigt kunna vara
uppdaterad genom tekniska utvecklingar &r ndgot som kom till uttryck i en av véra utforda
observationer pd Gran Canaria (Bilaga 4), hdndelsen citeras foljande; flera av de dldre paren
tar pléotsligt upp sina telefoner samtidigt och kollar vad det star pd skdrmen, det verkar som
att samtliga har fatt en liknande notis. Vi forsoker snegla lite for att se vad det star pd en
persons telefon som sitter ganska ndra oss, vi kan se att det dr Ving som har skickat ut ett
meddelande i appen. Ndgra sdger att det ska vara en rdddningsovning pa stranden Playa del
Ingles imorgon och att Ving onskar att turister ska vara forstaende for uppstindelsen. Vi ser
paren nicka lite dt varandra och hér nagon kvinna sdga till sin man att hon var vildigt nojd

med den snabba kommunikationen.
Att tekniken ddrmed har en central roll i en turists upplevelse ses som en sjélvklarhet,

eftersom den kan bidra till en 6kad bekvamlighet och trygghet likvél som ett snabbt

kommunikationsflode. Trots att den fysiska nérvaron av en reseledare saknas som skulle
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kunna ge turisterna informationen om rdddningsdvningen sé tycks tekniska utvecklingar
generera en stor tillfredsstéllelse. Fragan ar ddremot hur relationen till kunderna paverkas av
ny teknologi. Som tidigare ndmnts podngterar Gronroos (2015, s.78-79) att tilldgget av nya
tekniska tjéinster kan anviindas som en strategi for att differentiera sig. A andra sidan har
charterkonceptet alltid varit baserat pé en fysisk ndrvaro av anstéllda, och detta kan utgdra
anledningen till varfor vissa turister fortfarande véljer att dka pé charter. Hassel (2019)
nidmner att den omtanke och omhéandertagenhet som chartern medfor ér central for framforallt
den éldre mélgruppen, varav hon tror att relationer frimst uppstér genom den fysiska nérvaron

och att detta fortfarande kommer vara viktigt.

Hassel (2019) belyser vidare att tekniska utvecklingar ocksa kan vara fordelaktigt, for att
kunna fortsétta konkurrera. Knutola (2019) intygar att TUI nordics app skapar ett hogt vérde
for turister, framst da den dr enkel for researrangorer att fortsétta utveckla och anpassa utefter
ytterligare behov som kan uppsta samtidigt som den &r kostnadseffektiv for organisationen.
Dirav kan innovationen om att anvinda en app for att kommunicera med kunder istillet for
fysiska reseledare dven kopplas till hur Goldenberg et al (2001, s.81) belyser andra
framgangsrika egenskaper, sdsom att innovationen maste stodja eller kunna ersétta befintliga

metoder.

Att den ménskliga inverkan pé plats ska ha en avgorande roll framfor den tekniska
utvecklingen dr nagot som Fransson (2019) belyste i ovanstdende citat, han menar att fysiska
personer pa plats 6kar nirvaron och skapar ett genuint vilkomnande. Grénroos (2015, s.80)
bendmner att hogre tjénstekvalitet kan genereras genom en forbattring av den externa
effektiviteten hos personalen. Den fysiska ndrvaron ar nadgot som vi uppmirksammade under
en av véra utfora observationer pa Gran Canaria (Bilaga 3), hindelsen citeras reseledaren tar
upp sin lista och prickar av vart namn, sedan sdger hon att vi ska ga till buss 36 som ligger
precis till vinster. Hon ger oss samtidigt en broschyr och informationsblad ddir hon berdttar
att det finns information och fakta om Gran Canaria som destination, om hotellet och dven
telefonnummer och andra kontaktuppgifter som vi kan anvinda om ndgot skulle héinda oss
eller om vi undrar ndgot. 1 och med att Ving valt att ha kvar fysiska reseledare pa bland annat
flygplatsen men dven vilkomstmdten, kan det innebéra att organisationen vill bibehdlla den
fysiska kontakten framfor tekniska innovationer. Detta kan som tidigare ndmnts anvindas
som en strategi for att differentiera sig frdn andra konkurrenter pd marknaden sdsom

lagprisbolagen, och didrmed skulle den humanistiska nérvaron dven kunna bidra till att stirka
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positionen for charterarrangdrerna. Detta dr i enlighet med hur Lauring (2013, 5.218)
diskuterar charterturismen fordelar, att det kan ses som ett motstand mot egenpaketerade

rcsor.

Diremot belyser Cebrian (2019) samtidigt att det &r av vikt for deras resenérer att fa tillgdng
till rummet snabbt, varav de utvecklat digitala nyckelkort som turisterna far i sin mobiltelefon
tvd dagar innan ankomst. Detta har bidragit till att klagomaél och irritation hos resendrerna har
minskat 1 kundundersékningar, men innovationen haller dnnu pd att utvecklas da turisterna
fortfarande maste checka in fysiskt for att registrera sina pass. Samtidigt belyser Cebrian
(2019) vidare, bade som Knutola (2019), att den tekniska utvecklingen &r viktigast i syfte att
kunna fa ner organisationens kostnader och for att dirmed kunna konkurrera. Knutola (2019)
ndmner att “det handlar framst om att kunna erbjuda nagot bittre tekniskt, men detta i
kombination med ndgot humanistiskt for att finna en battre 1sning ”. Hall & Williams (2008,
$.57) podngterar att det dr ingen Overdrift att hdvda att den tekniska utvecklingen har haft en
befriande effekt pa kunskapsbaserade innovationer inom turismen, och att dessa spelar en
avgorande roll for branschens totala utveckling. Samtidigt som att tekniken ocksa okar pa

konkurrensen mellan aktorer (ibid).

4.2.1 Innovation - en strategi for att 6verleva konkurrens

Innovation &r enligt Chen & Chiu (2018, s.133) en fordelaktig metod att anvinda, i syfte att
bibehélla organisationers konkurrensfordelar samt uppratthélla tillvixten av en operativ
utveckling pa en vixande marknad. Hall & Williams (2008, s.39) diskuterar férhallandet
mellan innovation och konkurrens, i vilket de menar att appliceringen av innovativa tankesétt
och handlingar kan 6ka effektiviteten och paverka produktiviteten inom turism. I och med att
teknologi och IT har vixt fram starkt inom turismbranschen idag kan allt fler aktorer vara
verksamma péd en gemensam marknad pa internet, dér konkurrensen blivit 4n mer komplex én
tidigare. Innovationer sdsom inom teknologi och IT, ses som en drivkraft som 6kar pa
konkurrensen och dirmed ocksa uppkomsten av nya innovationer, eftersom det krivs att
standigt finna nya l6sningar for att lyckas uppritthalla sin position (Hall & Williams, 2008,
$.40). Detta upplever Knutola (2019) som en stor utmaning for charterkonceptet, han menar
att forr var det léttare att skapa trovérdighet hos kunderna eftersom tekniskt baserade
innovationer sdsom onlinebokningssidor och sociala medier inte var sa pass utvecklade som

idag. Exempelvis belyser Knutola (2019) att ““(...) folk far idag sa mycket mer info frén olika
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stdllen dn vad de fick for 10 ar sedan, det dr en stor utmaning och svért att hantera for oss

producenter eftersom konkurrensen ér extremt hog.”

Ett sitt att istéllet 6ka effektiviteten genom teknologi och IT &dr exempelvis att
researrangdrerna kan som tidigare ndmnts anvénda appar for att ldttare kommunicera med
sina resendrer. Pellvik (2019) ndmner att appen ses som en stark konkurrensfordel i
jdmforelse med andra aktorer pd marknaden sdsom lagprisbolagen, eftersom Ving exempelvis
erbjuder garanti for olycksdrabbade situationer. Innovationen att utveckla en app for att pa ett
storre sitt tillfredsstdlla kunder 4r 1 enlighet med hur Goldenberg et al (2001, s.80) beskriver
andra framgangsrika egenskaper for innovationer, sdsom att den bor vara baserad pa beprovad
teknik. Fransson (2019) ndmner att TUI nordic var {forst pd marknaden med att lansera appen
guide online. I den 14t de resendrerna testa appen i 2 veckor 1 syfte att fa konstruktiv kritik
innan den lanserades samt fOr att ta reda pd om appen var funktionell i bade iTunes- och

Android.

Vidare ndmner samtliga respondenter att de dr 6vertygade om att appfunktionen utgor en
vérdefull innovation som okar bade organisationens produktivitet och dven effektiviteten for
turisterna. Daremot poédngterar Hall & Williams (2008, s.43) att det dr svart att méta
produktivitet inom turismsammanhang pa grund av dess komplexa karaktér och istéllet
kritiseras forhdllandet mellan innovation och konkurrens genom IT-produktivitetens paradox.
Denna paradox innebér att fordelarna med IT inte alltid dterspeglas i resultaten av de tekniska
innovationerna organisationer tillimpar och att allt for stort fokus ddrmed inte bor ligga pa
just hur produktiviteten utspelar sig (ibid). Istéllet ska organisationer fokusera pa hur de
tekniska innovationerna bidrar till att stirka konkurrenskraften pd marknaden och ha
forstaelse for att en IT-baserad utveckling dr fundamentalt for att bibehélla sin position (Hall
& Williams, 2008, s.40). Dirav ér det av vikt att standigt arbeta pa hur det egna

produktutbudet kan anpassas till kundernas behov.

Foljaktligen kan IT-baserade och tekniska innovationer bidra till flertalet andra fordelar for
researrangorerna, Hall & Williams (2008, s.58) belyser framst tva fordelar varav den ena
fokuserar pé forhdllandet mellan konsumenter och leverantorer. Detta forhédllande aterspeglas
exempelvis genom IT:s utveckling, som mojliggjort att researrangdrerna har kunnat bygga
upp en stark och mer flexibel plattform online. P4 den digitala plattformen kan resenédrer

enkelt boka, betala och ldsa om olika charterutbud samt ldmna snabb feedback om deras

38



upplevelser. Detta dr fordelaktigt for researrangorer da de pa ett léttare sétt kan anpassa sig till
individers 6kade behov att kunna jimfora och boka olika resor digitalt samt hur
produktutbudet kan utvecklas. Hall & Williams (2008, s.58) ndmner att en annan fordel med
onlineplattformar ar att forsiljning genom mellanhénder kan elimineras och att
informationsspridningen dédrmed kan effektiviseras. Cebrian (2019) ndmner att hela 90% av
deras resendrer bokar sina resor online idag pa Vings hemsida, vilket han menar dr en stor
utveckling som skett under de senaste 10 aren. Knutola (2019) intygar ocksa att flertalet av
deras resendrer bokar charterresor online och att samtliga av TUI nordics resebyréer nu lagt

ner, detta pa grund av IT:s starka utveckling som konkurrerat ut de fysiska butikerna.

En annan f6rdel som Hall & Williams (2008, s.59) lyfter fram ér att I'T kan bidra till en
effektivare hantering av avkastning och kapacitet. Denna fordel innebér att det &r léttare for
researrangdrer att anpassa sig till fordndrade forutsittningar (ibid). I och med att
turismbranschen dr en utsatt marknad vad géller pris och elasticitet krivs det att tillimpa
uppdaterade avkastningssystem som mojliggdr snabbare och mer detaljerade prisdandringar,
detta framst for att kunna fortsétta konkurrera. Cebrian (2019) ndmner att Ving hela tiden
analyserar konkurrenters hemsidor och dess prisséttning for att forsoka anpassa den egna
prisnivdn och matcha med konkurrenterna. Daremot kan det upplevas svrt att tillimpa en
liknande strategi som lagprisbolagen, varav Knutola (2019) ndmner att trots prisets avgdrande
roll s& handlar det istéllet om att kunna erbjuda ndgonting béttre utbudsméssigt for att fortsétta
konkurrera och vara verksam pa marknaden. Detta dr i likhet med hur Fransson (2019)
ndmner att TUI nordic arbetar med exempelvis prissittningar pa aktiviteter, dar malet dr att
vara billigare dn lokala aktdrer men kan de inte matcha priset sa krivs det att kunna erbjuda
en tryggare och mer innehdllsrik aktivitet. Genom behovet av att ibland behdva erbjuda
ndgonting battre, menar Hall & Williams (2008, s.60) att unika innovationer eller utbud, ses

som ett sétt att planera for den egna framtiden.

Dirav kan det uppfattas som att charterarrangdrerna méste vara verksamma pé diverse
onlineplattformar for att lyckas konkurrera mot andra aktorer, samtidigt som att det verkar
viktigt att kunna erbjuda ndgonting béttre utbudsmassigt, eftersom en konkurrens genom pris

till lagprisbolagen ses som néstintill omojlig.
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4.2.2 Den framtida chartern

Utover ndmnda strategier for att uppratthélla charterturismens attraktivitet och existens, ér det
enligt vara respondenter svart att veta hur framtiden kommer utspela sig. Hassel (2019)
podngterar att “jag tror ju stenhart pa det hir med charter, jag tror inte att det kommer
forsvinna”, vilket dr i likhet med hur Cebrian (2019) ndmner att “ja enligt de danska talen sa
ar det faktiskt fler som &kte pa charter forra aret &n var det var for tio &r sedan”. Déremot
finns det en oro bland samtliga respondenter Gver att den dldre malgruppen snart kommer att
forsvinna och hur detta kan komma att pdverka chartern. Trujilo (2019) ndmner att hon tror att
det kommer vara viktigt att tillfora mer flexibilitet inom valmgjligheter av resperioder och att
det kommer krévas att sédlja bade 4, 8 eller 11 dagars charterresor, i syfte att inte kontrollera
och styra dver resendrerna for mycket. Pellvik (2019) belyser att en involvering av kundernas
olika livsstilar kommer vara &nnu mer viktigt i framtidens produktutveckling och att fler
hotellalternativ behdver utvecklas for att kunna méta fler malgrupper. Cebrian (2019) belyser
vidare att resenérer tycks vilja bo pd hotell med ménniskor som har liknande intressen och syn
pa livet, sdsom vegetarianer, singlar eller yogaintresserade. Han tror att deras koncept for
exempelvis singelpensiondrer ddrav kommer bli &n mer populdra eftersom detta koncept séljer

slut snabbt idag.

Slutligen ndmner samtliga respondenter att tekniska innovationer, trots dess positiva men
dven negativa effekter, kommer behova utvecklas &n mer i framtiden. Framforallt ndmner
Pellvik (2019) och Knutola (2019) att utvecklingen av organisationernas hemsidor och andra
tekniska plattformar kommer vara viktigt, sdsom att satsa mer pa e-handel och digital
marknadsforing och darmed gora hemsidorna &nnu mer smidigare och enklare for besokare.
Detta dr i likhet med vad Fernandez (2019) ndmner att han tror att charterarrangdrernas
framtid kommer behdva, sdsom att sélja mer online och forsoka anvénda diverse maktfulla
verktyg for att locka en storre malgrupp i framtiden. Samtidigt verkar det avgoérande att
teknologin maste kombineras med en stark relationsuppbyggnad mellan samtliga inblandade

parter i charterturismen, detta for att kunna fortsétta dess framtida uppréatthallande.
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S. Slutdiskussion

1 foregaende avsnitt har charterturismens utmaningar samt researrangorernas olika
strategier identifierats och analyserats i forhdllande till charterturismens fortlevnad. Med
hjdlp av de resultat som naddes i analysen kommer foljande avsnitt diskutera vara slutsatser
samt besvara uppsatsens frdagestdillningar och beakta dessa slutsatser i ett branschperspektiv.
Avslutningsvis reflekterar vi over vdrt kunskapsbidrag, i och med att det saknas aktuell
forskning om charterturism och hur dess attraktivitet kan bevaras, varav vi argumenterar for

uppsatsens relevans och forslag till vidare forskning.

5.1 Presentation av slutsatser

I syfte att undersoka hur charterarrangérerna upplever nya tekniska innovationer samt hur de
kan bemdéta fordndringar i reselivsstilen har vi arbetat med fragestéllningarna; Hur arbetar
nordiska charterarrangérer med att bemota nya resmonster? Vilka utmaningar star nordiska
charterarrangorer infor ndr det gdller charterturismens fortlevnad? 1 analysavsnittet
framfordes det att strategier i form av samarbete, relationer och tillimpningen av diverse
innovationer dr viktiga for researrangorer att anvéinda i syfte att kunna konkurrera mot nya
hot. Undersokningen har visat att kundundersokningar och onlineplattformar utgér viktiga
komponenter for att kunna utveckla charterkonceptet och gora det an mer flexibelt och
attraktivt. Vidare kan det konstateras att langsiktiga relationer dr fundamentalt i
samarbetsprocessen samt att ett partnerskap oftast genererar positiva fordelar. Nedan kommer

dessa slutsatser diskuteras mer ingaende.

5.2 Diskussion

Framvixten av diverse tekniska innovationer sdsom onlineplattformar samt nya
individualiserade resmonster har inneburit stora fordndringar samt utmaningar for de nordiska
charterarrangérerna och formégan att kunna forsta allt mer krdsna resenérer. Det framgick i
analysen att anvdndningen av kundundersdkningar ir fundamentalt for att kunna forsta samt
bemota nya behov, varav det ddrmed &r centralt att utveckla produktutbudet inom charter
utefter vad dessa resendrer efterfragar. Detta sdsom att utveckla fler malgruppsanpassade
hotellkoncept baserat pa resenérernas olika livsstilar och intressen, eftersom trenden gir mot
allt mer skriddarsydda och individualiserade utbud, och detta kan vara ett nytt sétt att

differentiera sig for charterarrangdrer. Ddremot namner flertalet av respondenterna att de
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endast baserar sina kundundersokningar pa befintliga kunder, vilket kan vara problematiskt
for charterkonceptets framtid, framforallt da den dldre trogna mélgruppen troligtvis snart
kommer att forsvinna. Dérav dr det viktigt att utveckla kundundersdkningsprocessen till att
inkludera alla typer av resenérer och inte endast nuvarande kunder, detta for att kunna
utveckla och anpassa charterresan till en stérre malgrupp. Men trots om charterarrangdrerna
skulle ta hinsyn till vad fler resendrer efterfrdgar och inkludera detta i sin produktutveckling,
sa kan det fortfarande vara problematiskt att etablera 1dngvariga relationer och skapa en 6kad
kundlojalitet. Detta frimst d4 marknaden &r sd pass konkurrenskraftig idag och priglas av
standigt forandrade behov. Dérav skulle samtliga charterarrangdrer for hela branschen kunna
utveckla egna lojalitetsprogram baserat pa hur frekvent resande resendren har. Exempelvis
sasom att fa podng for varje resa eller formanliga rabatter for ett troget

konsumtionsbeteende.

Vidare framgick det att tekniska utvecklingar ar centralt for att kunna fortsatta konkurrera pa
marknaden. Idag krévs det att charterarrangdrer dr verksamma pé internet och stindigt
utvecklar den egna hemsidan och appen for att f6lja med i den digitala utvecklingen och for
att pa ett storre sitt kunna tillfredsstélla resenédrer. Exempelvis dr samtliga respondenter
Overens om att appen genererar ett hogt virde hos turisterna eftersom den skapar en dkad
trygghet och bekvamlighet pé plats, likvdl som ett snabbt kommunikationsflode. Samtidigt
ifrdgasitts bristen av den méanskliga inverkan pé plats om tekniken ska ersitta befintliga
tjanster och metoder. Charterkonceptet har alltid varit uppbyggt pé en fysisk ndrvaro av
anstéllda sdsom reseledare, vilket dr unikt for chartern och flertalet respondenter menar att
den humanistiska narvaron spelar en central roll for att kunna differentiera sig fran
konkurrenter. Darav kan det uppfattas som att det dr svart att finna balans mellan vad som
skall ersittas med teknik och vad som skall bevaras enligt den traditionella strukturen. Risken
finns att charterkonceptet tappar sin karaktér och fallerar om tillimpningen av teknik och
digitalisering far en alltfor stor och avgorande roll. For att lyckas bibehalla konceptet tycks
det vara viktigt att dirmed behdlla den méanskliga nérvaron pé plats, &ven om branschen i

helhet kanske visar pa nagonting annat.

Foljaktligen framgick det att ett etablerat funktionellt samarbete som bygger pé langsiktighet
ar en nodvandig strategi for att overhuvudtaget lyckas bibehalla charterkonceptet. Detta
framst da charterresan inkluderar ett sa pass stort antal aktdrer som dr med och bidrar till

konceptets funktionalitet. Genom ett gott samarbete kan researrangorerna samt aktorerna dra
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olika fordelar av processen, sdsom att de kan bibehélla charterturism pé platsen samt stodja att
charterturismen ska kunna fortsétta genom olika férhandlingar. En situation dér
samarbetsprocessens nddvandighet kom till uttryck var nér samtliga nordiska researrangorer
tillsammans med lokala aktorer pd Gran Canaria lanserade en kampanj for att gora
destinationen mer modern. Utan en samverkan hade detta mal inte kunnat uppfyllas och ett
samarbete anses dérav vara viktigt for hela charterbranschen, i syfte att std emot hot fran
andra storre konkurrenter som kanske vill forsoka implementera en annan image. Déremot
kan samarbete komma till uttryck i fler former och préglas av bade konflikter som
anpassningar, men detta anses inte himma dess funktionalitet och viktiga stindpunkt. Detta
eftersom det viktigaste inom samarbetet samt relationsskapandet anses vara att
charterarrangorer tillsammans kan stddja varandras verksamheter, trots att de utgér varandras
hot sa finns det chans till en 6kad funktion och omsittning genom ett gott partnerskap. Det
hér visar sig extra tydlig om relationen dr en kombination av en affdrsbaserad som
privatbaserad karaktdr. Samtidigt som dessa relationer dven bidrar till en storre lojalitet och

trygghet i det strategiska arbetet.

Det framgick slutligen att charterturismens framtid handlar mycket om att kunna tillfora
flexibilitet, tekniska innovationer och ett mer berikat produktutbud, samtidigt som att ett
stabilt och tryggt relationsskapande dr avgdrande for charterns existens, da samtliga
inblandade parter inte kan planera for den egna framtiden utan att involvera varandra. Idag
anses det svart for charterarrangorer att konkurrera pa egen hand varav det i framtiden krivs
en dn mer omfattande samarbetsallians for att kunna utvinna konkurrerande hot fran
organisationer med drastiska lagprisstrategier samt diverse onlinebokningssidor. Detta da
priset tycks ha en avgorande roll i en resenérs beslutsfattande och genom ett samspel med

goda relationer kan charterarrangérer och aktorer tillsammans skapa béttre forutséttningar.

5.3 Slutsatser

Med utgéngspunkt frén ovanstdende diskussion kan vi dra tva slutsatser. Den forsta dr att
researrangdrernas viktigaste strategi grundar sig pa att etablera ett gott samarbete priglat av
langsiktiga relationer, detta for att innovationer ska kunna implementeras i praktiken samt for
att alla inblandade parter ska kunna komma 6verens. Trots att IT och tekniska losningar ocksé
anses viktigt inom strategiarbetet for att differentiera sig och for att bibehalla sin
konkurrenskraft, sa dr samarbete och en relationsuppbyggnad den avgdrande strategin for

charterns 6verlevnad. Den andra slutsatsen vi kan konstatera dr att charterarrangorerna
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standigt maste folja med i den digitala utvecklingen och forsoka tillféra en dkad flexibilitet,
samtidigt som att utveckla mer malgruppsanpassade och skriaddarsydda hotellkoncept for att
bibehélla charterns attraktionskraft. Aven om samtliga charterarrangdrer har utvecklat tva
sorters hotell for att anpassa sig till dagens malgrupp sa krivs ovanstdende dtgirder for att
lyckas attrahera fler sorters resendrer, framforallt da den dldre trogna malgruppen troligtvis

snart kommer gé forlorad.

5.4 Forslag till framtida forskning

Vart kunskapsbidrag dr en uppsats som har behandlat de utmaningar som préaglar
charterturismens fortsatta existens samt hur researrangorer strategiskt arbetar for att bibehalla
dess attraktion. Som tidigare ndmnts sa finns det lite forskning inom detta omrade, dérav
bidrar uppsatsen till en mer berikad och aktuell kunskapsutveckling for det undersokta
fenomenet. Eftersom studien endast utgatt samt beaktat ett producentperspektiv skulle ett
intressant uppslag till vidare forskning vara att undersoka resendrernas perspektiv pa
charterkonceptet och dess funktion. Detta for att pa ett storre sétt forsta attraktiviteten till
charter som d& hade kunnat utgdra ett begrepp i teori. Utifrén detta perspektiv kan dven andra
forskningsfilt sdsom exempelvis konsumtionsmdnster och trender studeras i syfte att fa
djupare forstielse for fordndring i resmonstret. Det skulle ocksé vara intressant att studera
charterturism 1 forhallande till en synvinkel som inkluderar milj6 och héllbarhet, vilket denna
studie inte haft utrymme att behandla. Vidare skulle dven framtida forskning om
charterturismen kunna inkludera fler charterbolag verksamma pa den globala marknaden samt

fler lokala aktorer och deras perspektiv pa hur ett samarbete kommer till uttryck.
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Bilaga 1

Intervjuguide charterbolag.

Introduktion

1. Vad heter du och vilket charterbolag arbetar du pa?
Vad ér din befattning och hur linge har du arbetat inom verksamheten?
Godkénner du att vi anvénder ditt namn och féretagsnamn 1 var uppsats?
Vad ar charterturism for er? Och vad innebér en paketerad resa?
Vad ir fordelen med charter och vad far resenéren for service pa plats?
Hur bokar era resendrer resor genom er? (ex Internet, resebyrder mm)
Forutom sjdlva resan, vad kan en resendr mer boka genom er?

Vilken dr den frimsta mélgruppen for charterresor?

A e AT L

Vilka arbetar med produktutveckling och charterturism i er organisation? Ar det en
som driver eller bidrar alla i organisationen till nya idéer?
10. Vilka uppgifter har eran produktionsavdelning? Vad gor dem?

11. Hur producerar ni era charterutflykter och vem é&r det som bestimmer val av utflykter?

Strategier
12. Vad har ni utvecklat for strategier nér det géller charterturism?
13. Vilka strategiska verktyg ér viktigast for er?
14. Kan ni utveckla mer om hur ni implementerar/anvénder dessa verktyg?
15. Tror ni att lokala aktdrer som arbetar inom turism har andra strategier &n vad ni har?
16. Vilka kvalifikationer bor en destination ha for att bli ett charterdestination?
17. Nér en resa ska produceras till resendrer, hur gér ni tillviga da?

18. Vem ir det som bestimmer ett resméalet? Ar det kunden eller ni?

Konkurrens och relationer
19. Vilka ir era storsta konkurrenter och vad utgdér dem for hot?
20. Vad maste ni gora for att bli béttre pa att bemota dessa hot?
21. Hur arbetar ni for att konkurrera frén andra charterbolag? Utfér ni SWOT-analyser?
22. Hur konkurrerar ni bist? Ar det genom exempelvis pris eller utbud?
23. Hela turismsystemet bestar av ett nitverk av relationer, vilka &r era relationer samt

vilken nytta har dem {or er?
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24. Hur viktigt &r det att upprétthalla goda relationer till sina samarbetspartners men dven
till era konkurrenter?

25. Hur arbetar ni for att bli identifierade med bra produkter och tjinster i syfte att vinna
storsta uppskattning hos era resenérer?

26. Hur knyter ni avtal med lokala aktorer pa plats?

27. Hur tror ni att charterturism paverkar dessa lokala aktorer, positivt och negativt?

28. Kan ni se nagot maktspel mellan er relation till lokala aktorer?

29. Vem ér det som bestdmmer?

30. Hur arbetar ni for att samla in information géllande era kunders behov? Gor ni nigra
omvérldsanalyser?

31. Hur utf6r ni era kundundersdkningar och vad fér ni for respons for era
charterdestinationer?

32. Anvénder ni era resendrer for inspiration till nya charterdestinationer?

33. Om ni far negativ respons om ett resméal, hur beméter ni det och skulle ni kunna
anpassa en charterdestination helt utefter vad resenérer ger for respons?

34. Anser ni att ni dr nischade pa marknaden?

Charterns utveckling och framtid

35. Hur foljer ni utvecklingen pé era charterdestinationer?

36. Hur forbéttrar ni detta?

37. Vad gor en charterdestination attraktiv? Namn de 3-5 framsta attraktionsfaktorerna

38. Hur arbetar ni for att upprétthalla en etablerad charterdestinationer attraktivitet som ex
Gran Canaria?

39. Hur ser ni pé charterns utveckling de senaste 10 &ren?

40. Upplever ni att allt fler individer bokar och paketerar sina resor sjdlva pé internet? Och
har det paverkat charterturismen?

41. Om ja, hur arbetar ni strategiskt for att fortsitta locka traditionella resendrer som
brukar dka pa charterresor?

42. Vad ér de fraimsta utmaningarna med charterns fortlevnad?

43. Vilka ér de framsta mojligheterna med charter?

44. Hur kan ni anvinda innovationer for att uppritthélla charterns attraktivitet?

45. Om vi ser pa charter tio ar framét i tiden, hur tror ni att konceptet kommer utvecklas

och se ut da?

50



46. Exempelvis, kommer det vara samma maélgrupper som ni har idag eller kommer

konceptet charter fordndras?
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Bilaga 2

Intervjuguide spanska aktorer.

Introduktion
1. Do you accept that we can use your name and company name in our essay?
2. Can you please tell us your full name and where you work?
3. For how long have you worked there?
4. Can you please describe more about the organisation and the history of tourism? What

10.
11.

kind of background do you have?

What do you do in your work position? Can you please describe your normal
workday.

What is charter tourism for you? And what does a packaged trip mean?

What is the advantage of charter and what kind of service does the traveler get on the
destination?

Which destinations are you mainly in charge of?

Do you handle any package tours? If so, how do you provide the package tours?

Are you in contact with just companies or tourists also?

Is there someone who works with product development where you work? How many

people are involved with bringing new ideas in the organisation?

Samarbeten och relationer

12.
13.
14.
15.

16.

17.
18.

19.

In what way do you collaborate with charter companies?

And which are these companies?

How do you write agreements with the charter companies?

Are they in charge over the destination and products that are provided? Or do you
decide most of it?

The whole tourism system consists of a network of relationships, which are your
relationships and what benefit do they have for you?

How important is it to maintain good relations with partners?

Do you think that these charter companies have a negative effect on your business or
are they providing any benefits for you?

Which tourist activities are you in charge for here at Gran Canaria?
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20.
21.

Which are the mainly groups that participate at your activities?

Do you have a good relationships with the tourists?

Strategier och konkurrens

22.

23.
24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

Which strategies are the most important for destination development? and what
strategies do you have to attract recurrent tourists?

Do you think that package tours (like charter) are still popular or not?

Have you experienced a decline of charter tourism due to more individual travelling,
where the tourist customizes their own travel?

Do you have any numbers of how many tourists that book package tours per year?
Where do they go?

Do you do any surveys of what tourists inquire/demand? And how do you respond to
this?

What do today's charter tourists demand for? when going on a trip. (utveckla sisom
flyg, boende, aktiviteter, transport mm).

Do you know how tourist book their travel, is it with these big charters companies or
is it through smaller agencies?

How would you say that a destination can be attractive?

How do you work to maintain the attractivity at Gran canaria or canary islands?

Can you contribute with new idéas on how to improve the destination? Or does the
charter companies control and decide everything?

How can you use innovations to maintain the attractiveness of the charter?

Is there any conflicts between you and the charter companies and the tourists? For
example, if the tourist do an activity with you that the charter companies have
arranged, and the tourists are not satisfied, how do you handle this situation?

When gran canaria became a tourist destination, where you as a
destination/organisation involved in the process? Did you have any influence?

Has the tourism industry had any negative effects? specially on the canarian islands
How do you follow the development of your destinations?

What do you do to develop?

How has the development of the charter (packaged tours)been in the last 10 years, is
there many new destinations?

When charter companies represent the destination in their marketing, is is the same

way as you do here? or is there any differences?
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Charterns utveckling och framtid

40. Do you find that more and more individuals book and package their trips themselves

41.

42.

43.

44.

on the internet? And has it affected the destination in some way?

How can you use innovations to maintain the attractiveness of the destination Gran
Canaria?

If we look at charters ten years ahead in time, how do you think the concept will
develop and look then? Will Gran canaria still be popular?

For example, will it be the same target groups as you have today or will the concept of
charter tourism change do you think?

What is the main challenges for the charter tourism survival?
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Bilaga 3

Observation 1

Plats: Omrédet Playa del Ingles
Datum: 5/4 2019

Tid: 13.00-18:30

Miljo: Hotell och omgivning

Niér vi landar pé flygplatsen i Las Palmas moéts vi av mulet vdder men en ganska behaglig
temperatur. Vi gar nerfor en trappa som &r kopplad till flygplanet som gar ner mot marken.
Det star flera flygplan pd marken. Vi foljer strommen av resenérer som suttit pd samma flyg
som oss in till sjdlva flygplatsbyggnaden. Manga av resendrerna édr barnfamiljer eller dldre par
eller familjer med vuxna barn. Inne pa flygplatsen foljer vi resendrerna till bagagebandet och
hédmtar var véska. Vi foljer sedan skyltarna inne pé flygplatsen till exit. Vil framme méts vi
av tre stycken kvinnliga reseledare som stir vid samma stand. Det &r en lang ko av resendrer
som star i led och invéntar att f4 information om vart bussarna till hotellet ska gé. Vi kan se
att reseledarna dr frdn bolagen Ving som bér orange trojor och en fran TUI som har en ljusbla
t-shirt samt en fran Apollo med en annan bla ton pa trdjan och dir alla har foretagets logga
och namn pa trojorna. Vi kan se att de delar bord dér de har broschyrer, pennor och nidgot som
ser ut att vara en lista av resendrers namn pa deras hotell som dem ska bo pa. Under tiden vi
star 1 ko och vintar pa var tur kan vi se och hora att reseledarna pratar med varandra, men vi
kan inte riktigt hora exakt vad dem sdger, men vi ser att de kollar pa varandras listor och
sedan skrattar dem till lite. Nér vi ar framme 1 kon mots vi av en reseledare med ett stort
leende med Vings trdja da det &r Ving som vi bokat med, hon fragar om namn och vilket
hotell som vi ska bo pé. Vi svarar att vi ska bo pa Playa del Sol, reseledaren tar upp sin lista
och prickar av virt namn. Sedan sdger hon att vi ska ga till buss 36 som ligger precis till
vénster. Hon ger oss samtidigt en broschyr och informationsblad dir hon berittar att det finns
lite information och fakta om Gran Canaria som destination, lite om hotellet och dven
telefonnummer och andra kontaktuppgifter som vi kan anviinda om négot skulle hdnda oss
eller om vi undrar nigot. Vi tar emot informationsbladen och sedan gér vi till buss 36. Vi letar
efter en orange skylt i bussen med vings logga, nér vi hittat rétt buss ger vi busschafforen vért
bagage och sedan hoppar vi pé bussen. Vi dr bland de forsta pa bussen, vi kan se att manga
star 1 solen och véntar tills det dr dags att &ka. Efter ett tag borjar bussen bli full dd manga fler
méinniskor gir pa bussen. Vi hor mest svenska, och danska och vi kan se att det dr mest

medeldlders par och dven pensiondrspar. Vi kan se ndgra barnfamiljer. Reseledaren som motte
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upp oss gér in pa bussen och tar fram mikrofonen, hon hilsar alla vilkomna pa svenska och
beréttar vilken ordning bussen kommer stanna pé hotellen och att hon inte kommer &ka med
pa bussen. Hon sédger ocksa att det finns telefonnummer i broschyren om man undrar nagot.
Niér hon pratat klart pd svenska borjar hon prata pd danska. Hon géar sen av bussen och bussen
borjar kora. Det dr ganska lugnt pa bussen, ndgra barn som skriker. Under bussresan ser vi
véldigt manga hotell 1dngs med végen, det ser ut som stora hotellkedjor med stora
anldggningar. Landskapet dr gront med mycket véxter och palmer. Nar vi &r framme pa vart
hotell Playa del sol tar busschaufforen ut vér resviska och vi gar mot ingangen till hotellet.
Det forsta vi mots av ér en anslagstavla dar vi bland annat ser bilder pa Lill Babs och
planscher med svensk text ddr det star att ett dansband ska spela inne pa hotellet i veckan, det
finns en plansch om paskmat och att det finns en buffe pé tisdag som flaskfilé och
bearnaisesds dir det stdr att man kan dta hur mycket man vill for 195 :-. Vi foljer gdngen och
skylten till receptionen, det &r en sluttning ner i marken som é&r tickt av en gron matta, som
konstgjort gris. Lings med véggarna finns det &nnu mer planscher och bilder pd bland annat
lill babs, och vad det &r for band som ska spela pa hotellet i veckan. Vi foljer gangen och vi
kommer in i det som &r matsalen, det finns en bar till vénster dér tvé stycken mén star i. De
hélsar oss vilkomna med ett leende. Vid baren finns det minga bord och stolar, det ar vita
plast bord och stolar med roda dynor i. Ldngst inne i matsalen finns det en scen och ett
dansgolv, det dr lila gardiner som hénger ldngs med scenen. Vi fortsitter in mot sjélva
receptionen, till hoger finns det en liten affar som sdljer alkohol, hygienartiklar och
solskyddsfaktor. Det finns ndgra soffor och tvé datorer precis innan man kommer fram till
receptionen. Nér vi dr framme vid receptionen dr det en ung kille som sitter vid disken. Han
ler och fragar efter vara pass och namn sedan gér han ivig med passen. Vi kan se att pa
hotelldisken finns det broschyrer om olika aktiviteter man kan géra i omradet, bland annat
dykning, bergsvandring, paragliding, cykeluthyrning, shopping i Jumbo centrum, och
marknader man kan besoka. Bredvid finns det ocksd en busstidstabell som dr pa svenska med
olika bussnummer och vad det kostar att ta sig till olika platser och varifran bussarna gér.
Bredvid busstabellen finns det en viderprognos for veckan som ocksa star pa svenska, den
visar fint vdder under de kommande dagarna. Vi ser ocksé en skylt vid receptionen om ett
solddck for nudister, skylten hianger valdigt synligt vid disken. Nér killen kommer tillbaka ger
han tillbaka véra pass och ger oss var rumsnyckel som dr tva stycken elektroniska nyckelkort.
Vi gér sedan mot hissen for att se hur vart rum ser ut. Nér hissen kommer blir vi chockade hur
liten den &r i storlek, vi forsoker fa plats bada tvd med var resvéska. Innan dorrarna stdngs

kommer en dldre dam och frigar pa svenska om hon fér plats, vi blir lite férvanade att hon
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direkt frdgar pd svenska innan hon ens vet vart vi kommer ifrdn, men vi ténker att det méste
bero pa att det dr sd manga skandinaver hir. Vi forsoker tranga ihop oss, men hon fér vinta
for hon fér inte plats. Vi gér ut 1 hissen och foljer skyltarna till virt rumsnummer pa femte
vaningen. Vil inne i rummet ser vi ett stort vardagsrum med soffa, fatoljer, bord och en tv.
Det finns ocksa ett litet matbord och med ett litet pentry, som manga av respondenterna vi
intervjuat sagt att charterresenérer tycker om, balkong, sovrum och ett badrum. Vi tycker att
rummet ser fint ut vildigt frascht, marks att det har renoverats nyligen. Vi tycker att det
stimmer vil overens 1 verkligheten med bilderna som Ving lyft fram i sin marknadsforing om
hotellet. Vi lamnar vér véska och gér sedan ut igen, vi tar trapporna upp en vaning, alltsa till
den hogsta vaningen, 6, for att se hur soldacket ser ut. Nar vi gar upp for trapporna méts vi av
en dorr ddr man maste anvinda sitt nyckelkort som man har till rummet, nér vi 6ppnar dérren
mots vi av flera solsdngar och tva stycken storre dubbelsdngar med ett vitt skynke framfor.
Har ér det ocksé gront konstgjort grds pd marken. Det ser frascht ut. Det dr tva stycken dldre
mén som ligger i varsin solsidng och solar nakna. Vi gér fram mot racket och kollar ner pa
hotellomradet, vi ser ocksa manga andra hotell, butiker och restauranger fran var utsikt, det ar
véldigt vackert. Vi gar ner igen till markplan for att upptécka hotellet lite mer. De géster som
sitter 1 matsalen dr dldre pensidderr, vi fortsétter sedan ut till gronomradet, dar finns det
ménga solsingar, trad och véxter med bland annat palmer. Vi ser att det &r manga dldre som
ligger och solar, det tycks verka som att det 4r mer dldre hér pa hotellet och att vi &r de yngsta
pa plats. Det finns en stor pool och en poolbar pa hotellet. Vi ser mest pensionérer och en del
medalderspar som ligger vid och runtom poolen. Det dr véldigt lugnt, vi mérker att detta &r ett
vuxenhotell dd det &r tyst och inga barn. Vi gar tillbaka till restaurangen for att kolla deras
meny, vi ser att menyn dr pa svenska och dven danska och norska, en engelsk meny finns
langst bak. Det vi kan se pd menyn é&r att det finns bland annat kéttbullar med potatis och
brunsés, revensbuffé och igen paskmenyn med sill och liknande, alltsa véldigt anpassat till
skandinaver. Vi ser att priset dr lite billigare dn vad det & hemma i Sverige, kottbullar med
tillbehor kostar 10 euro. Det vi ser dr ocksa att det finns bilder pd alla matrétter. Vi gér vidare
in 1 receptionen igen och ser att bredvid sofforna finns det pairmar med TUI och Vings logga
som &r placerade bredvind varandra, vi ser att Apollos logga inte finns med. Vi 6ppnar
parmarna och ser att inuti dem finns det kontaktuppgifter till respektive foretag och lite
forslag pé olika aktiviteter, aterigen om bergsvandring, vattenaktiviteter och olika marknader

som tycks finnas i omrédet.
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Vi lamnar hotellomradet och gér ut pd gatan precis utanfor hotellet. Det dr mycket bilar, taxis
och bussar som kor precis utanfor. Vi ser att det ligger en busshéllplats rétt dver gatan och en
annan busshéllplats ligger precis i rondellen pa samma sida déir vi gar. Vi tar hoger fran
hotellet och ldngs med trottoaren ser vi att det finns minga restauranger. Det star flera
inkastare vid restaurangerna som ropar pa knackig svenska om vi vill dta. Vi gar fram till en
restaurang som har ett italienskt namn och ser att menyn @ven hér stir pa svenska, norska,
danska, finska och engelska. Det dr bilder pd de olika matrétterna och de serverar pasta, pizza,
kottratter och dven fisk. Priset ligger fran 8 - 25 euro per ritt. Restaurangen har en liten
uteservering med vita platsstolar och bord, det & manga som sitter och éter dir. Vi gar vidare
till nésta restaurang som ligger precis intill, vi kollar menyn och ser att det &r grekisk mat som
serveras. Menyn &r aterigen pd de nordiska spraken och en engelsk meny lédngre bak. Menyn
bestar av grekiska rétter sasom souvlaki, gyros, grekisk sallad. P4 denna menyn finns det inga
bilder pa maten. Prisnivin verka ligga runt 8- 30 euro. Restaurangens logga dr bl och vit,
greklands farger dér det star i mork text “greek village”. Restaurangen har en liten
uteservering som dr ganska full av ménniskor, bade barnfamiljer och dven éldre par. Nasta
restaurang ligger precis intill den grekiska, menyn innehaller pasta, kott, fisk, hamburgare,
sallader och smorgésar. Menyn stér pa svenska norska, danska, finska och dven engelska, men
den menyn finns ldngst bak i menynpappret. Restaurangen har en liten uteservering dér det
inte sitter ndgra manniskor alls, mdblerna dr vita plaststolar och plastbord med blda dynor i.
Vi gér vidare pa trottoaren och ser att manga olika hotell ligger lings med gatan. De ligger
intill varandra och ser néstan likadana ut. Det forsta hotellet vi ser &r brunt med de
skandinaviska flaggorna svajandes vid entren. Det dr hogt med ménga véningar. Hotellet
bredvid har en vit fasad och har ocksa de skandinaviska flaggorna hingandes vid entren.
Hotellet dr en hog byggnad dér det ser ut som att varje rum eller ldgenhet har en egen
balkong. Vi passerar hotellet och méts av en skylt till “Jumbo centrum” som ser ut att vara
ndgot shoppingcenter. Vi foljer skylten och méts av en stor skylt dér det star Jumbo Centrum
ovanfor en stauty som ser ut som en liten gron babydrake. Vi mots av flera olika vaningar, det
ser ut som ett litet eget samhélle. Vi gér in i centret och ser runtomkring oss att det finns
cafér, restauranger, butiker, barer. Vi gar fram till en restaurang som ligger precis intill hoger
av ingangen. Vi gér fram till menyn och ser att det &r menyer pa svenska, norska, danska,
finska, samt engelska som aterigen dr ldngs bak. Maten som serveras dr allt frdn hamburgare,
pasta, kott, pizza. Priset ligger runt 8-22 euro. En aning billigare hir &n de andra
restaurangerna vi gatt forbi. Vi fortsétter pd markplan och gar forbi klddesbutiker, skobutiker

och helt plotsligt kommer vi fram till en bar och en dragshow. P4 en lilarosa skylt ar det bilder
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pa tre olika dragqueens. Vi fortsétter framét och mots av &nnu mer restauranger och olika
butiker. Vi gar fram till restaurangen for att kolla menyn, vi ser att de skandinaviska sprédken
ar frimst pd menyerna och att engelsk finns men lite ldngre bak. Det ar véldigt
skandivananpassat. Det dr vildigt mycket folk i rorelse, mest yngre personer i 20-30 érs
aldern. Det spelas musik och det sitter mycket folk pa barerna och restaurangerna. Vi
fortsdtter en trappa upp, det kénns lite som att ga i en labyrint dé det dr flera vdningar med
butiker, restauranger och barer. Nér vi gér upp for trappan moéts vi av flera barer som ligger
precis intill varandra. Vi gér vidare och ser d&nnu mer restauranger och barer och butiker. Det
ser ut som ett litet omrdde med en innergard nedanfor, da allt &r i en fyrkant och 1 mitten &r
det en grésplatt dir det stir en scen och massa bankar/bord. Vi ldmnar Jumbo Centrum och
fortsdtter ut pa gatan. Precis intill Jumbo centrum ligger flera hotellanlédggningar, de &r alla
véldigt stora, med manga rum/ldgenheter. Vi kan se att skandinaviska flaggor hénger pa
samtliga hotell som vi passerar. P4 gatan ser vi manga barnfamiljer, pensionérer och éldre par
men vi ser ocksé lite yngre ungdomar och yngre par som gér pa gatan. Vi fortsitter ner pd
gatan, ner for en liten sluttning. Intill gatan ser vi supermarkets, souvenirbutiker, mer
restauranger. Vi gar till en av restaurangerna for att kolla ndrmre pd menyn. Vi ser att det ar
en italiensk restaurang, menyn bestdr av pizza, pasta och smorgésar. Nér vi ppnar menyn ser
vi den svenska menyn forst, foljt av en norsk, danska, finsk och till sist en engelsk och spansk
meny. Priset variera sig, men vi kan se att den billigaste smorgésen ligger pd 6,5 euro och den
dyraste ritten som vi kan se ligger pa 25 euro. Vi fortsdtter att gd pd gatan som leder till
stranden. Vi gér forbi flera restauranger, butiker, supermarkets och hotell. Vi tycker att de
flesta hotellen ser véldigt frascha ut, en del ser vildigt pampiga ut, som ser ut att vara
anpassad till en mélgrupp som gillar lyx. Det stir pampiga statyer framfor ett hotell, och
framfOr entren &r det en vattenfontén. Vid entren finns det dven flaggor déir vi bland annat kan
se de skandinaviska flaggorna. Det dr inte sd mycket folk som ror sig intill hotellet som vi kan
se. Vi fortsdtter att gd pd gatan, och borjar se lite mer vanliga hus/ldgenheter som inte tycks
vara hotell eller ndgot B&B eller liknande. Husen ar vildigt fargglada, pa vénster sida ser vi
hus i fargerna gult, lila, blétt, gront och oranget. Det &r véldigt ménga lokalbussar som
passerar pa gatan dven vildigt méanga taxibilar. Vi gér ldngs med gatan, vi ser &nnu mer
hotell. De tre hotellen som ligger till hdger om oss dr ndgot mindre dn de som vi sag tidigare
pa gatan. Ett hotell &r vitt, med en liten pool framfor och ndgra solsidngar. Det ar vildigt
mycket trdd omkring sd det dr skugga vid poolen just nu. Det andra hotellet har en brun
byggnad med tre vaningar och ocksa en liten mindre pool bredvid hotellet. Det tredje hotellet

ar gult och dir kan vi inte se nagon pool frin gatan. Vi fortsdtter nedat i backen/sluttningen,
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till vénster om oss ser vi Tuis logga pa en byggnad. Vi kan inte ser mer vad som star fran hall.
Vi fortsdtter att gé framéat langs med gatan. VI borjar se skyltar att vi ndrmar oss stranden. Vi
ser d&nnu mer vanliga hus som inte tycks vara hotell eller liknande, med hiftig arkitektur,
mycket karaktdr med cool design. Vi rundar ett horn och kan nu se havet framfor oss. Nér vi
blickar framat mot havet ser vi runtom oss att det ligger jétte stora hotellkomplex. Ett hotell
som ligger till vénster ser ut att ha iallafall 10 vaningar med balkong i varje rum/ldgenhet.
Hotellet ser vildigt lyxigt ut. Till hdger om oss ser vi ett annat hotell, ndgot mindre, men dnda
ménga véaningar. Vi kan se att vissa rum/ldgenheter har balkonger i anslutning. Vi ser en
jattestor pool vid sidan av hotellet. Det verkar finna véldigt minga olika hotell som &r
anpassade till olika malgrupper. Vi gér lite nirmre mot havet och ser till hoger om oss en
poolbar med tre olika pooler och sa ligger det barer runt om. Det &r mycket folk i rorelse pa
gatorna, det dr vildigt blandat med folk. Vi kan se pensionédrer, medeldlders, lite yngre par
och en del ungdomar. Men mest kan vi se dldre personer. Vi gér fram till strandkanten och har
havet precis framfor oss, en véldigt stor strand med mycket solsdngar och mycket folk som
ligger pa stranden. Stranden dr bred och lang, med fin vit sand. Havet ser rent och klart ut,
knappt inga vagor. Det finns dven utbud av kiosker och restauranger i linje med strandkanten
Till vanster om oss, precis innan trappan som gér ner till stranden finns det en souvenirbutik
och sa ligger det en italiensk restaurang bredvid med en uteservering precis vid strandkanten.
Vi gér fram och kollar pa menyn, vi ser direkt att maten &r lite dyrare hér dn vad vi sett innan.
Har ser det ut som om den billigaste rétten dr 15 euro. Vi ser att det inte finns nagra bilder pa
maten, men vi ser att den svenska menyn dven har kommer forst foljt av andra skandinaviska
menyer samt en engelsk och en spansk meny. Vi gér vidare till den andra restaurangen som
ligger precis jamte, som ocksé ligger vid strandkanten. Detta &r ocksé en italiensk restaurang.
Vi gér fram till menyn och ser direkt att det finns menyer pd svenska, norska, danska,finska,
spanska och engelska. Vi dr hungriga och véljer att g in till restaurangen for att fa ett bord.
En dldre herre moter upp oss och visar oss till ett bord med havsutsikt. Han fragar direkt vart
vi kommer ifran, vi svarar att vi kommer frdn Sverige och da gér han ifrén oss vi kan se att
han Gppnar ett skdp och det ser ut som om han letar efter ndgot speciellt. Han tar fram tva
menyer och kommer sedan tillbaka till oss. Vi 6ppnar menyerna och ser att allt stér pa
svenska, formodligen finns det menyer for alla olika skandinaviska sprak i skdpet. Runt om

oss 1 restaurangen dr det pensiondrer och vuxna par.

Vid stranden ser vi ménga olika slags stand ddr det finns massa affischer om olika

vattenaktiviteter. Vi gdr ndrmare ett stdnd och ser att man bland annat kan hyra jetski, gora
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paragliding, surfa, dka efter en bat pa en banan bland annat, ytterligare anpassningar till
turister. Vi fortsatter att gé langs med strandkanten och ser olika barer, dnnu fler restauranger
och en del kladbutiker. Allt ser véldigt frascht och rent ut. Vi viljer att vinda om for att se
vad det finns for saker ldngs andra sidan av strandkanten. Vi gér en bit tillbaka till den
restaurangen vi at pa och fortsétter att ga framéat. Vi ser mer souvenirbutiker, mer kiosker,
restauranger och flertalet butiker. Det borjar komma dnnu mer folk, det 4r mycket liv och
rorelse. Nu &r det inte sd mycket barnfamiljer som vi kan se, utan vi ser mest dldre par och
pensiondrer, en del yngre personer mer i var alder. Vi mots ocksd av d&nnu mer hotell, de
ligger pa andra sidan vigen om stranden och &r véldigt stora med manga viningar med
balkonger som vetter utdt mot havet. Vi gér framat en bit till dér vi kommer till en
busshéllplats. Vi viljer att ta bussen hem. Vi kan inte se ndgon tidtabell inne i busskuren sa vi
véntar att en buss ska komma sa vi kan frdga chaufforen vilke buss vi ska ta. Vi ér sjdlva vid
busshallplatsen. Efter ett tag kommer det en buss, chaufféren 6ppnar dorrarna och vi fragar
vart den gar. Busschaufforen siger att vi kan dka med denna bussen. Vi hoppar pa bussen, vi
fragar chaufforen om vi kan betala med kort men han séger att det endast dr kontant som
giller pa bussarna. Vi betalar med mynt och sétter oss i bussen. Det kostar 2 euro for oss att ta
oss hem till hotellet igen. Det &r en frasch buss, det dr rent och stédat, det finns tydliga skyltar
langst fram i1 bussen att det ar forbjudet att &ta eller dricka inne i bussen. Vi kan se att det inte
finns nagon display dér det star vad nésta stopp heter. Vi kan inte heller se ndgon karta i
bussen med alla stopp som bussen stannar vid. I bussen &r det knappt inga fler ménniskor, vi
kan se ett dldre par som sitter langst fram i bussen och bredvid dem sitter ett annat dldre par,
men dem pratar inte s dem verkar inte kdnna varandra. Busschaufforen kor ganska fort och
hért, ingen bekvim korning. De dldre paren héller i sig i svingarna. Végarna kan vi se &r fina
och ser rétt nyasfalterade ut. Vi kan se att det inte &r mycket trafikljus i omrédet, utan det ér
véldigt mycket rondeller vilket gor att trafiken flyter pa bra. Vi ser att i en rondell dr en
busshéllplats placerad. Vi kollar ut och forsoker se om vi kan kénna igen oss sa vi vet vart vi
ska hoppa av. Vi ser efter ett tag Jumo Centrum som ligger intill vart hotell och trycker d pé

stoppskylten. Vi hoppar av bussen och gar till vart hotell.

Vi stér nu vid ett stort dkenomrade som ligger beldget vid den sodra delen av omradet Playa
del Ingles, vi har promenerat 15 minuter fran vért hotell for att komma hit. Vi ser att det
verkar vara en attraktion for turister dd vi framfor oss kan se att det stora 6kenomradet breder
ut sig och det &r flera turister hir som tar bilder pd varandra och andra som é&r ute och vandrar

pa sanddynorna. Ddremot kan vi se att det finns ett avgransat omrade dér ingen turist befinner
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sig inom just nu, det stdr ingen skylt om vad som pagér ddr men vi viljer att inte betridda
omrddet. Vi star istéllet vid kanten av 6ken och tar ndgra bilder pa den fina utsikten, det ser ut
som berg nér man tittar pa fotona, sedan gar vi bort for att ldsa pa en informationsskylt som
finns pa var hogra sida. Den informerar oss om att denna oken dr en del av Gran Canarias
ursprungliga tillgang som funnits hér i flera hundra ér, och 6kensanden ar en del av sahara.
Léngre ned pa skylten star det att befolkningen pé on startat ett projekt for att bevara den sand
som finns, eftersom stora hotellkomplex vuxit fram i anknytning till 6knen har delar av
omrédet férsvunnit och andra delar har forstorts pd grund av turismen. Dérav har
befolkningen borjat spérra av vissa delar och lyckas de inte bevara den del av 6ken som de
onskar kommer de att spérra av 6kendelen helt och hallet fran turister. Alltsa att turister inte
kommer att fa promenera pé sanden dver huvud taget. Vi passar pa att gé ut pd sanddynorna
for att se hur det ser ut ndrmare, 6knen breder ut sig 6ver havskusten och det dr véldigt fint
hér, vi forstar varfor det dr sd pass méanga turister pd plats som vill ta bilder och fa ta del av
denna naturtillgdng eftersom det kinns ganska unikt. Vi promenerar tillbaka till vigen vi kom
ifrdn och ldmnar 6knen bakom oss, precis som vi tittar upp och lagger mérke till dem stora
lyxiga hotellkomplexen som faktiskt tar 6ver intrycket. Hotellen dr pampiga och ser ut som
fem-stjdrniga varianter pa grund av dess lyxiga karaktdr med marmordekorationer, vita
fasader och stora balkonger med sprojsade fonster. Dessa ser ganska nybyggda ut och ligger
precis 1 kant med oknen, vi gar igenom alléerna for att fi en kénsla av hur lyxen breder ut sig.
Niér vi tittar lingst med hotellfasaderna kan vi se att det finns hotell sa langt 6gat kan na, inte
en del av natur eller trdd finns mellan dem utan samtliga &r byggda precis intill varandra och
ménga dr byggda pd hdjden. Vi ser att det sitter manga turister pa balkongerna och att
samtliga verkar vara i dldrarna 50+ men @ven nagon barnfamilj. Stimningen &r lugn och stilla
eftersom det dr sen eftermiddag och vi ser att ménga spelar spel eller dricker en 6l pa

balkongen.
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Bilaga 4

Observation 2

I denna observation analyserade vi de innovationer och utvecklingar som resebolagen siger
att de arbetar med framst. Vilket vi gjorde pa plats pa Gran Canaria. Dessa innovationer och
utvecklingar kunde vara att digitaliseringen har 6kat och anvdndningen av appar, nya
miljoaspekter om héllbarhet inom turism. Vi inkluderade de delar av 6n som vi besokte samt

hotellet som vi bodde pa.

Plats: Sodra Gran Canaria och Las Palmas
Datum: 10/4 2019

Tid: 10:00-16:40

Miljo: Hotell och omgivning/landskap

Hotell Playa del Sol:

Vad dr det som framstdlls och pd vilket sdtt?

Vi sitter pa oss véra tekniska och innovativa glaségon och borjar genomfora var observation.
Vi tar oss ner med hissen till receptionen, vi bor pé vaning fem sa ibland tar det en stund for
hissen att komma. Vil nere i receptionen ser vi att det finns skyltar om gratis wifi pé hotellet,
det dr en skylt for en wifi fri zon i receptionslobbyn och en skylt for 16senordet till zonen i
poolomrédet, vi kollar pa 16senordet och kopplar upp oss. Vi fragar om det finns gratis wifi i
rummet ocksa eftersom vi inte fatt tilldelat oss den har informationen nér vi checkade in,
receptionisten svarar att ja det ska finnas gratis wifi i alla hotellrum, det dr viktigt for oss att
kunna erbjuda detta eftersom resenérer vill surfa mycket dven pa semestern, sager han och
skrattar till. Vi tackar for informationen och observerar att det inte finns nagra
sjalvinckeckningsmaskiner i receptionen. Istillet verkar receptionen alltid vara bemannad dé
det stér en skylt pa disken bredvid receptionisten att receptionen dr 6ppen 24 timmar om
dygnet. Vi ror oss vidare ut mot poolomradet for att sétta oss i solen en stund. Vi ldgger ner
véra handdukar pa solstolarna men ser att flera av de dldre paren pl6tsligt tar upp sina
telefoner samtidigt och kollar vad det stdr pa skdrmen, det verkar som att samtliga har fatt ett
liknande sms. Vi forsoker snegla lite for att se vad det stér pa en persons telefon som sitter
ganska ndra oss, vi kan se att det 4r Ving som har skickat ut ett sms. Plotsligt plingar det till 1
Fridas telefon ocksé och vi ldser smset dir det stér att det ska ske en rdddningsdvning pé

Playa del Ingles imorgon och att Ving vill att alla turister ska forsoka vara forstdende for
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ovningen, eftersom det kommer flyga helikoptrar och utldsa larm sa ska man inte vara orolig.
Vi ser alla par nicka lite 4t varandra och hor ndgon kvinna séga till sin man att det var ju bra
att kommunikationen fungerar och att de fick ta del av informationen pa ett sa pass smidigt
satt. Efter detta blir vi lite torstiga och gér 6ver till poolbaren for att kdpa oss nagot kallt att
dricka. Bartendern dr spansk men pratar ganska bra engelska, vi bestdller varsin coca cola och
ber om att fa betala med kort, om dem har en kortmaskin dér séklart. Han sidger att dem precis
inforskaffat sig en kortmaskin denna sdsongen eftersom allt fler skandinaviska turister vill
betala med kort nu for tiden, vilket kan tycker &r lite konstigt d4 ménga i1 spanien betalar med
kontanter, fast han har mérkt att s& verkar det inte vara i norden. Vi intygar det han sdger och
betalar med Saras kort och sitter oss 1 skuggan, dricker upp vér dricka och packar ihop véra

saker for att ta oss upp till hotellrummet igen.

Niér vi Oppnar dorren till hotellrummet gor vi det med en elektronisk nyckel, det &r alltsa inga
gamla vanliga nycklar som géller hér trots att hotellet inte verkar vara jéttenytt om vi tittar pa
fasaden och hur rummet ser ut. Inne i rummet kan vi se att det verkar vara ganska nyrenoverat
inredningsmassigt kanske, vi bor pa ett lagenhetshotell och dirav har vi bade ett litet
pentrykok, ett matbord, en soffgrupp i1 vardagsrummet, ett separat sovrum och en toalett. Vi
har dven fatt en stor solig balkong. Varfor vi tycker att det dr lite nyrenoverat &r for att det ar
lite mer skandinavisk inredning pa méblerna, det &r exempelvis ett stor furubord som
matbord, det dr en vit tygsoffa med ett gréatt litet soffbord och vi har en blé och vit inredning 1
sovrummet, alltsd ganska friascht intryck med inte for mycket detaljer. Vi ser att pd sdngen
finns det heller ingen brun san dér raggig filt som det brukar finnas utomlands pa hotell.
Istdllet finns det faktiskt tunna tdcken pa sdngen hér, vilket dr ovanligt da det annars brukar
vara endast lakan att sova med. Efter att vi observerat hur lagenheten ser ut gir Frida in och
ska ta en dusch. Hon ser att det sitter en lapp 1 badrummet som belyser om vi som hotellgéster
verkligen behover tvitta vara handdukar varje dag, hon reflekterar och ténker att nej det
behover vi ju faktiskt inte egentligen. Det star att om vi inte tvdttar vra handdukar varje dag
utan kanske varannan skulle hotellet verkligen uppskatta detta d& det sparar dem en stor
méngd vatten som annars skulle gétt at till tvittkonsumtionen. Frida tar en dusch, torkar sig
och hinger upp handduken pa racket i badrummet igen. Vil inne i sovrummet kan vi se att det
star en liten lapp pd sovrumsbordet ocksa, dér star det att dem inte tvittar lakanen och
paslakan varje dag heller, detta for att spara vatten och vill man ha dem bytta mer 4n tva

génger 1 veckan sa maste man ringa ner och séga till. Detta dr ndgot vi tyckte var okej och
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reflekterade inte mer over att det faktiskt dr ganska normalt att inte tvétta sina lakan och

paslakan varje dag.

Nu &r vi nere 1 receptionen igen for att fraga vilken lokal buss det finns som tar oss till Las
Palmas. Receptionisten letar efter en broschyr och berittar att han aterkommer strax. Medan
vi véntar ser vi att detta hotellet har en display, eller det ser ut som en ipad, vid receptionen
déar man tydligen skall ge sitt betyg av sin vistelse ndr man checkar ut sedan. Vi trycker lite pa
displayen och dé poppar forsta fragan upp som var vad vi upplevde som mest positivt med
hotellet, sedan handlar fraga nummer tvd om hur vi upplevde tillgdngen till wifi och sedan
frédga tre om hur vi upplevde maten i restaurangen. Vi hann inte se fler fragor forrdn
receptionisten var tillbaka igen men vi tyckte att det var en vildigt enkelt anpassad
fradgeformulédr med 4 bra utvecklade svarsalternativ och att detta méste skapa ett hogt véirde
for hotellet, samtidigt som att kdpa in en ipad inte borde kosta s& mycket. Vi tackar for
broschyren vi fick av receptionisten och gér ut fran hotellet. P4 viigen ut reflekterar vi 6ver en
stor skylt dér det star att hotellen nu har bdrjat servera frukostmenyer, innan har de tydligen
bara haft en och samma meny innan men nu star det att frukost finns alla dagar mellan k1 07-
10 och det verkar som att hotellen forsoker locka ner turister mer till restaurangen dn att man
ska laga sin egen frukost 1 koket. Vi funderar inte mer 6ver det utan gar vidare ut for att hitta

till busshéllplatsen.

Nu sitter vi pa bussen pé vég till Las Palmas. Detta dr en gammal buss som skakar i varje
kurva, det finns inga uppsatta skyltar for vad varken busstatationerna vi stannar pé heter eller
vart bussen dr pé vig vilket gor oss lite forvirrade for nir vi ska hoppa av. Vi tittar ut ur
fonstret och ser ett nagorlunda kargt landskap, vattnet dr blatt och fint, det finns hoga berg
runt omkring oss och vi ker pd en bred asfalterad vég. Ute 1 havet kan vi plotsligt se att det
finns utsatta vindkraftverk i vattnet som star och cirkulerar, dessaa har vi inte sitt nagra nere
vid Playa del Ingles omradet och vi tinker att dem kanske ar utsatta pa stdllen dir de ar extra
vindigt. Att anvinda sig av vindkraftverk dr en viktigt utveckling for miljon tédnker vi. Nér vi
ndrmade oss Las Palmas stad sag vi fler vindkraftverk uppsatta pa ett slidnt. Vi anser som
turister att det &r viktigt att se att destinationen man &r pa faktiskt arbetar med olika typer av
energiinsamling. Landskapet borjade 6ppna upp sig allt mer med fler hus och bilar pd gatorna
och vi forstod da att vi borjade komma in i Las Palmas city. Vi hoppade av pé en busstation
som lag pé en stor bred huvudgata. Vi gick sedan lingst med gatan nerat och kunde se att det

var lite ombyggnationer hér och var i asfalten och pa nagra gamla jarnvégsspér. Vi stannade
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till vid en stor skylt som stod placerad nira en ombyggnadsstéllning for att ldsa, dir det pa
engelska stod att det var en byggnation for utvecklingen av en sparvagn eller pendeltag. Det
stod att detta tdg skulle &ka mellan Las Palmas till sodra delen av 6n och omrdderna Playa del
Ingles, Puerto rico, Maspalomas och mer. Det stod ocksa att det var en ny innovation som
staten finansierat dér rélsar skulle byggas for tdget och taget skulle vara av en hybridmodell,
for att bdde kunna gé pé el och brinsle, samt att detta tdg skulle vara modernt och dirmed mer
bransleeffektivt. Vi tinkte att detta var en bra innovation trots de stora ombyggnationer som
skulle krivas for staden, for det storde ju lite i trafiken och &ven for oss géngtrafikanter. Vi
promenerade vidar ner lingst med gatan och reflketerade dver den tunga trafiken, det var fullt
med bilar fast att klockan var 11 pd formiddagen och att de flesta borde har borjat jobbet vid
denna tiden. Vi sag att det fanns ménga trafikljus utsatta och att flera bilar tutade pd varandra
vilket kan bero pa att de kanske var stressade och ville fram fort. I kombination med den
langa biltrafiken &kte d&ven kommunalbussarna forbi och det verkade som att staden var
uppbyggd med for kommunaltrafik eftersom det fanns separata bussfiler och skyltar for vart
endast bussarna fick kora for att komma fram smidigare. Nér vi gick pa gatan tankte vi ocksé
pa hur rent och fint det var, vi kunde inte se nagot skrédp liggandes eller sopor som flog runt
och det fanns ménga papperskorgar utsatta for att hélla det rent och snyggt. Detta anser vi dr
véldigt bra for att fortsdtta attrahera turister, da skridp och sopor inte ger staden ett sd gott
intryck. Nér vi motte upp Mercedes Trujilo pa spanska turiststyrelsen mottes vi i en fin
byggnad, men manga detaljer i taket och vi fick intrycket av att det var ett modernt stille. Det
var digitaliserat genom att de hade ipads i receptionen dér turister kunde markera vart de ville
gd, vi testade att markera tv4 stéllen som vi ville besdka och dé& ploppade det upp en karta
direkt som skrevs ut at oss i pappersformat. Viéldigt smidigt tyckte vi d& vi sedan anvénde
kartan for att navigera oss runt i staden, men det kanske inte var s& himla miljovanligt

egentligen...

Nu star vi vid busshallplatsen i Playa del Ingles for att ta oss till stranden i Puerto rico, dér vi
skall tillbringa var dag. Vi gar pa bussen och ser att vi maste betala med kontanter, pa den
andra bussen kunde vi betala med kort eller kopa en biljett i kortmaskinen som var placerad
vid den andra busshallplatsen men hér kunde vi inte se ndgon. Busschauffoéren verkar irriterad
over att vi inte har ndgra kontanter men d4 kommer Sara pa att hon har lite pengar kvar frén
gérdagen, sd vi betalar och han sldpper pé oss. Det 4&r méinga turister pa den hér bussen, de
flesta som sitter hér &r dldre par som tyst sitter och héller i varandra eller handtaget framfor

dem. Nagra ser lite oroliga ut da busschaufforen kor i fullfart framat och han skriker till
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ibland, vilket vi tror 4r namnet pd den plats vi stannar pa, men vi hor inte vad han séger och
&ker vidare. Antligen framme i Puerto rico hoppade vi av ritt hllplats, vi ser att detta omradet
ar uppbyggt nere i en dal och vi dr omringade av flera stora hotellkomplex som ligger pa
kullarna ovanfor oss. Vi tittar oss omkring och blir ndstan yra av hur hdga bergen ér. Det ar
bara halva berget som har sol den hér tiden pd dagen pa eftermiddagen, manga hotell ser ut att
vara ganska gamla dé fasaderna &r spruckna och fargen flagar. Vi fortsétter att promenera pa
den asfalterade gadngbanan ner mot stranden dér vi ser att det finns en stor mataffar ndra
stranden och ménga lediga solstolar dér vi kan vilja ut nagra for att 14gga oss en stund. Nér vi
skulle dka hem frin Puerto rico tillbaka till Playa del Ingles var vi véldigt trotta och bestimde
oss istéllet for att ta en taxi hem, da det skulle ga fortare &n att dka bussen. Vi star vid
strandkanten och ser att det finns en stor taxificka dit vi kan ga for att kalla till oss en taxibil.
Medan vi stir dér och véntar pd att en taxi snart ska komma sé laser vi pd en
informationsskylt om hur det fungerar med taxibilarna. Det stér att alla taxibilar pd Gran
Canaria idag dr eldrivna och att detta var ett ganska nytt inférande som 6n bara har hafti 3 ar.
Vi laser att de vill satsa pa eldrivna fordon helt och héllet och att brénsledrivna fordon ska
forsvinna frén 6n eftersom de arbetar med ett nytt projekt for miljon och hur deras landskap
kan bevaras. Vi hann inte ldsa klart pa skylten innan en taxibil stannade framfor oss och
frdgade vart vi ville &ka, vi sa Playa del Ingles och hoppade in i den ganska nya taxibilen. Den

korde smidigt tillbaka till vart hotell igen.
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