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Sammanfattning  
Föreliggande studie ämnar undersöka utvecklingspotentialen för konferensanläggningar i Stockholm 

skärgård. Studiens syfte är att skapa en djupare förståelse för hur konferensanläggningar i rurala miljöer 

upplever sin utvecklingspotential. För att öka förståelsen för konferensanläggningars 

utvecklingspotential kompletterades studien med offentliga aktörers upplevelser kring utveckling för 

mötesanläggningar i rurala miljöer. Studien har en kvalitativ ansats där semistrukturerade intervjuer har 

genomförts med sju respondenter från konferensanläggningar samt två nyckelpersoner inom offentliga 

sektorn. Teorierna som används i studien grundar sig i tre olika teoriområden vilka är: utveckling av 

professionella möten, rural verksamhetsutveckling samt utvecklingshinder för små företag. I 

empiriavsnittet presenteras konferensanläggningarna var för sig i en djupgående löpande text. 

Nyckelpersonerna inom den offentliga sektorn presentera en redovisning av vad projektet Stockholm 

Archipelago innebär, samt hur de båda offentliga aktörerna ser på utvecklingen av 

konferensanläggningar i rurala områden. Därefter presenteras analysavsnittet där teori och empiri har 

sammankopplats samt analysen av sambandet dem emellan. Slutligen presenteras resultatet som 

uppkommit i undersökningen i slutsatsen. De mest framträdande aspekterna var att anläggningarna 

själva inte ansåg att det finns några stora utvecklingshinder samtidigt som författarna kunnat identifiera 

brister som kan anses vara negativa för konferensanläggningars utveckling i Stockholms skärgård. De 

identifierade bristerna var exempelvis bristande transportmöjligheter året om, bristande kännedom om 

skärgården och att konferensanläggningarna är isolerade från andra kompletterande aktörer.  

  

Nyckelord: Rural utveckling, konferens, skärgård, professionella möten, hinder, infrastruktur 

  

Abstract  
Present study intends to investigate the potential of development for conference facilities in Stockholm 

archipelago. The study propose to create a deeper understanding for how the conference facilities in 

rural environment experiencing its potential of development. To increase the understanding for the 

conference facilities potential of development the study was completed with public actors experience 

about development for conference facility in rural areas. The study has a qualitative method there semi 

structured interviews have been done with seven respondents from the conference facilities and two key 

persons from public sector. The theories who are used in the study are based in three difference theory 

fields who are development of professional meetings, rural corporation development and obstacles for 

development in small business. In the empirical part the conference facilities are separately presented in 

a deeper current text and the key persons from the public sector are presented through a report of what 

the project Stockholm Archipelago is and also how the key persons from the public sector are looking at 

the development for the conference facilities in rural areas. Thereafter the analysis part will present the 

interconnection between theories and the empiric and the analysis of connection between them. The 

most prominent aspects were that the conference facilities themselves did not consider that there were 

any major development disabilities for them, but the authors have been able to identify some obstacles 

that could be negative for a development of conference facilities in the Stockholm archipelago. The 

identified obstacles were for example, lack of transport opportunities all year round, lack of knowledge 

about the archipelago and that conference facilities are isolated from other complementary companies.  

    

Keywords: Rural development, conference, archipelago, professional meetings, obstacles, infrastructure



 

 

 

Förord 

 

Studien gjordes under vårterminen 2017 och är en kandidatuppsats i Turismvetenskap på Södertörns 

Högskola. Studien har varit en lärorik process och ett vidare intresse för utveckling i skärgården har 

väckts av båda författarna.  

  

Författarna vill tacka sin handledare Gustaf Onn som under arbetets gång hjälpt författarna med 

konstruktiv kritik, vägledning och haft en hjälpsam noggrannhet. Vidare vill författarna tacka sina 

opponenter som bidragit med konstruktiv kritik och råd vilket har bidragit till att arbetet har kunnat 

fortskrida. Slutligen vill författarna tacka alla respondenter som har tagit sig tid att delta i studien. Tack 

för att ni generöst delat med er av erfarenheter och synpunkter, utan er medverkan hade inte 

föreliggande studie varit möjlig.  
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1. Inledning 

 
Följande avsnitt kommer att behandla bakgrunden till ämnet som studeras samt ta upp 

problematiseringen om varför det valda ämnet har belysts. Vidare kommer syfte, frågeställningar, 

avgränsningar och relevanta definitioner att redovisas. 

 

1.1 Bakgrund 

Turismen är en växande industri som ökar varje år och har stor betydelse för hela nationen. Under 2016 

fortsatte ökningen av turismen vilket resulterade i 62 miljoner övernattningar, vilket var en ökning med 

tre procent från 2015 (Tillväxtverket 2016). Turistnäringen har blivit en tydlig verksamhet i flertalet 

länder och allt fler länder blir beroende av inkomster från turistattraktioner (Morar & Cotîrlea 2014). I 

dagens samhälle är det stark konkurrens eftersom många länder ser samma utvecklingsmöjligheter. 

Sverige står inför såväl möjligheter som utmaningar och besöksnäringen har en idé om hur utvecklingen 

ska drivas framåt genom den nationella strategin, Strategi2020. Visionen med strategin är att på tio år 

ska den svenska besöksnäringen fördubblas med ett starkt fokus på hållbarhetsfrågor. Sverige ska 

erbjuda 35 exportmogna destinationer samt ska näringen omsätta 500 miljarder kronor. År 2020 är målet 

att besöksnäringen ska vara Sveriges nya basnäring (Strategi2020). 

  

Enligt Swedish Network of Convention Bureaus rapport (2015) har mötesindustrin en betydelsefull roll i 

den totala turismen. Möten skapar sysselsättning och ger inkomster, dels för företag och organisationer 

men även skatteintäkter till värddestinationen. Utöver dessa fördelar skapar möten: förståelse för olika 

värderingar och kulturer, internationella samarbeten, nya företag och innovationer (Swedish Network of 

Convention Bureau 2015). I Sverige har Stockholm en betydelsefull roll för möten och anses vara en av 

världens populäraste mötesdestination. Totalt lockade Stockholm 186 internationella professionella 

möten med 115.000 delegater som genererade 331.000 övernattningar under 2015 (Stockholm Business 

Region 2015)  

 

Svenska Turistföreningen (STF) har märkt en större efterfrågan på konferensmöjligheter i naturnära 

områden såsom kuster, fjäll och skog. Anledningen anses vara att stressnivån minskar och att 

upplevelsen ses som något utöver det vanliga. STF har länge satsat på att locka företag att hålla sina 

konferenser i en naturmiljö och menar på att gästerna upplever att de kommer varandra närmare under 

konferenser i naturmiljöer. Både svenska och amerikanska studier har enligt STF visat på att naturen 

bidrar till de anställdas ökade grad av kreativitet och att de är nöjda med sina jobb och mindre stressade. 

Ett stort antal personer som annars inte hade spenderat tid i naturen kan genom en konferens i 

naturområde få nya upplevelser, vilket kan bidra till att de senare återkommer och tar med sig vänner 

eller familj, vilket skapar möjligheter för att få ut fler målgrupper till naturområden (Svenska 

Turistföreningen u.å.).  

  

Att utveckla rurala områden görs vanligtvis genom att marknadsföra och utveckla naturturism på 

området. Många länders politiska organ ser utvecklingen av naturturism som ett sätt att få ekonomisk 

tillväxt och eliminera arbetslöshet i rurala områden (Pouta & Neuvonen & Sievänen 2006). Den rurala 
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turismen måste integreras med samhällsbaserat utvecklingsinitiativ och inte planeras som en enda 

sektor. Turismens roll i integrerad rural utveckling är i grunden ekonomisk och det krävs samarbete för 

att utveckla nätverk, partnerskap och regionala organ som kan fungera i kollektivt intresse (Roberts & 

Hall 2001).   

  

Aktuellt för utveckling av rurala områden är Skärgårdsstrategin, vilket är ett projekt för att öka turismen 

i Stockholms skärgård. Målet för Stockholms skärgård handlar om att vara ett av de mest attraktiva 

besöksmålen inom Stockholm och Sverige år 2020. Det finns tre fokusområden som är identifierade för 

att nå Skärgårdsstrategins mål: Skärgård och storstad i samverkan, vilket handlar om att identifiera och 

tillvarata samverkanseffekter som skärgården och Stockholm kan ge varandra. Fler och längre 

säsonger, säsongerna bör utvecklas så det finns lönsamhet året runt samt bör antalet anställda ökar med 

50 %. En hållbar besöksnäring, handlar om att garantera att alla konkreta insatser leder till ekonomisk, 

ekologisk samt social hållbarhet. För att nå dessa mål och stödja visionen så krävs en samverkan och ett 

fördjupat arbete kring konkreta insatser. Utvecklingsområden som är identifierade är exempelvis 

tillgänglighet, infrastruktur, marknadsföring, finansiering, kompetens och destinationsutveckling 

(Regionala skärgårdsrådet, 2013). 

1.2 Problemdiskussion  

Tidigare forskning har belyst att turismindustrin generera välstånd i ekonomin där mötesindustrin ses 

som en viktig komponent (Morar & Cotîrlea 2014). Morar & Cotîrlea (2014) beskriver turismen som en 

komplex bransch som är beroende av andra branscher för att kunna skapa ekonomiskt tillväxt. Turismen 

kan inte utveckla sig själv utan för att kunna möta konsumenternas krav behöver turismnäringen hjälp 

från andra branscher som kan erbjuda olika varor och tjänster. Enligt Morar & Cotîrlea 2014 är det en 

nödvändighet för mötesindustrins utveckling och framgång att det finns samarbete mellan den offentliga 

sektorn och den privata sektorn, oberoende av vilken destination det handlar om. Andersson (2006, s. 

79) belyser även att samarbete mellan mötesindustrin och den offentliga sektorn behövs för att 

tillsammans kunna bli mer konkurrenskraftiga och kunna ta emot både nationella och internationella 

professionella möten. Andersson (2006, s. 61) belyser att på senare år har destinationer formaliserat 

nätverk av samarbetande företag och organisationer, vilket kallas Convention Bureaus som är en 

samordnare av olika typer av möten. Andersson (2006, S. 61) menar också att mötesindustrin är 

beroende av andra branscher som är med och bidrar till att destinationen kan erbjuda ett helt komplett 

erbjudande gällande möten. Både Andersson (2006) och Morar & Cotîrlea (2014) har gjort sina studier 

utifrån ett storstadsperspektiv. Andersson (2006, s. 53) har studerat aktörer i Stockholm och specifika 

möten som ägt rum i Stockholm och menar på att stora städer är ett nod i ett internationellt nätverk där 

staden är en inkörsport för besökare. Stockholm inneha även en väl fungerande infrastruktur vilket 

besöket kräver. Morar & Cotîrlea (2014) menar att det är i storstäderna som mötesindustrin återfinns 

eftersom det är där huvudkontor, hotell, universitet, forskningsinstitut samt flygplatser finns, vilket är 

viktiga faktorer för mötesindustrin. 

  

Tidigare forskning inom rural turismutveckling har poängterat att de flesta stadsbor föredrar att 

tillbringa fritiden och helgdagar i en lugn, grön och renhållen miljö, vilket gör att rurala turistområden 

som ligger 30-50 km radie från städer kan ses som konkurrenskraftiga jämfört med långväga 

utlandsresor (Ciolac 2012). Vidare menar Ciolac (2012) att utveckling av rurala miljöer blir 

lyckosamt eftersom rurala miljöer blir allt mer nödvändiga för både turister och stadsbor. Således har 
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den rurala turismen olika utvecklingssyften och hinder. Den rurala utvecklingen påverkas av faktorer 

som påverkar hela samhället såsom globalisering, stärkandet av den fria marknaden, avregleringen av 

den internationella handeln och förändringar i kulturvärden (Labrianidis 2006). Vidare menar 

Labrianidis (2006) att tekniska framsteg erbjuder såväl möjligheter som hot för utveckling av rurala 

miljöer (Labrianidis 2006). Andra hinder som återfinns för rural utveckling är infrastruktur. Det måste 

finnas en väl fungerande infrastruktur för såväl privata som offentliga verksamheter. Det måste finnas 

verksamheter som erbjuder olika typer av boenden samt naturliga omgivningar som erbjuder 

turistaktiviteter (Ciolac 2012). Således anser Ciolac (2012) att en expandering av rurala miljöer är 

möjlig och att verksamheter har goda chanser att lyckas. 

  

Som tidigare nämnts så ser politiska institutioner i flertalet länder utveckling av naturturism som ett sätt 

att få ekonomisk tillväxt och eliminera arbetslöshet i rurala områden (Pouta et al. 2006). För att nå en 

utveckling krävs samarbeten vilka leder till att utveckla nätverk och partnerskap samt att regionala 

institutioner kan fungera i kollektivt intresse. En avgörande framgångsfaktor för företag och regioner 

inom rurala områden är huruvida de integreras i en bredare planering för rural utveckling (Roberts & 

Hall 2001). 

  

Mötesindustrin har främst studerats utifrån ett storstadsperspektiv med väl fungerande infrastruktur. Då 

intresset har ökat för möten i naturområden ställs frågan hur möjligheterna ser ut för utveckling av 

mötesindustrin i rurala områden. Den rurala turismsutvecklingen står inför såväl möjligheter som hot 

och har främst studerats utifrån ett övergripande turismutvecklingsperspektiv och inte enbart med fokus 

på mötesindustrin. I litteraturen som författarna har varit i kontakt med har de upplevt en saknad av 

forskning med fokus på utveckling av mötesindustrin i rurala miljöer. Här uppkom intresse att göra en 

sammanslagning av områdena utveckling av mötesindustrin och utveckling av turism i rurala miljöer för 

att studera utvecklingspotentialen för mötesaktörer i rurala miljöer. Inom utvecklingspotentialen kan 

såväl hinder samt utvecklingsidéer/möjligheter framkomma.  

1.3 Syfte 

Syftet med studien är att skapa en djupare förståelse angående utvecklingspotentialen för 

mötesanläggningar i rurala miljöer.  

1.4 Frågeställningar 

 Vad anser mötesanläggningar i en rural miljö att det har för utvecklingspotential? 

 Vad anser offentliga aktörer om mötesanläggningars utvecklingspotential i rurala miljöer? 

 Hur ser förutsättningar ut för att utveckla mötesanläggningar i rurala miljöer? 

1.5  Avgränsningar  

Studien kommer att fokusera på hur mötesanläggningarna upplever sin utvecklingspotential. För att öka 

förståelsen kommer undersökningen att kompletteras med offentliga aktörers upplevelser kring 

utveckling för mötesanläggningar i rurala miljöer. Valet av offentliga aktörer som ska komplettera 

studien avgränsas till en person med professionell kunskap inom rural utveckling samt en person med 

professionell kunskap inom mötesutveckling, båda är verksamma inom de områden studien ämnar 

undersöka. Studien kommer att fokusera på mötesanläggningar som tillhandahåller 
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konferensverksamhet med eller utan hotellverksamhet. Den rurala miljön som undersökts är avgränsad 

geografiskt till Stockholms mellersta skärgård. Definition på Stockholms mellersta skärgård finns 

definierat i stycke 1.6. 

1.6 Definitioner  

Mötesindustrin: Mötesindustrin har författarna valt att definiera genom att sätta ett likhetstecken 

mellan affärsturism, MICE industrin och mötesindustrin, vilka kommer att hänvisas till endast 

mötesindustrin. Mötesindustrin definieras i denna studie enligt följande: industri som hanterar olika 

varianter av möten med affärslogik. De vanligaste kategorierna av möten är kongresser, konferenser och 

mässor (Andersson 2006, s. 13). Utöver dem kan även kurser, incentives (belöningsresor) och 

arbetsmöten inkluderas som möten (Andersson 2006, s. 46).    

  

Professionella möten: Professionella möten definieras i studien som en sammankomst av en 

yrkesrelaterad grupp människor med ett gemensamt syfte (Andersson 2006, s. 45). 

  

Konferens: Konferens definieras i studien som ett professionellt möte där deltagarna är från samma 

företag/organisation och där syftet för konferensen vanligtvis är flera, såsom arbete, belöning och 

utbildning. Konferenser är ofta i en mindre storlek än kongresser och behöver inte vara återkommande 

(Andersson 2006, s.46). 

  

Stockholm Convention Bureau: En Convention Bureaus uppdrag är att arbeta strategiskt med 

destinationsutveckling av en specifik ort genom professionella möten. De arbetar långsiktigt för att 

stärka destinationens varumärke och ortens tillväxt. En del av arbetet en Convention Bureau gör är att 

stötta personer och aktörer på destinationen i att våga, vilja och bjuda in och ansöka om både nationella 

och internationella möten på orten. En Convention Bureau är en icke vinstdrivande organisation och 

samtliga av deras tjänster är kostnadsfria (Swedish Network of Convention Bureau 2016). Stockholm 

Convention Bureau arbetar för Stockholms räkning och hjälper mötesbokare som vill genomföra möten 

i Stockholm (Visit Stockholm u.å.). 

  

DMC: DMC står för Destination Management Companies och är företag som specialiserar sig på 

planering och genomförande av konferenser, incentives-resor och företagsevent (Visit Stockholm u.å.).  

  

Urban miljö: Urban miljö definieras i uppsatsen som en storstadsmässig miljö (Urban utveckling u.å.) 

  

Rural miljö & Rural turism: Rural miljö definieras i studien som landsbygdsområde (Jordbruksverket 

u.å. b) och rural turism definieras som turism som är belägen i landsbygdsområden med en funktionell 

landsbygd som är byggd på dess speciella egenskaper där ett öppet utrymme med kontakt med 

naturområden återfinns. Utvecklingen av turismen går vanligtvis långsamt, är organiskt och är starkt 

kopplat till det lokala. Ett traditionellt samhälle som ger en som besökare chans att delta i 

lokalbefolkningens aktiviteter genom dess traditioner och livsstil, vilket kan upplevas genom personlig 

kontakt. En landsbygdsmiljö som representeras av dess specifika ekonomi, historia och plats (Roberts & 

Hall 2001, s.16).  
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Landsbygd & glesbygd: Landsbygd definieras dels genom landsbygdens fysiska miljö, vilket är 

naturresurserna, bebyggelsemiljön och natur- och kulturlandskapet dels genom tillgänglighet eller 

gleshet. Tätortsnära landsbygd definieras som att den ligger inom en sex mils radie från en storstad eller 

inom en tre mils radie från en mellanstor tätort med 70 000 invånare, eller inom en två mils radie från en 

tätort med 10 000-70 000 invånare. Blir invånarna mindre än ovanstående definieras området som 

glesbyggd. Tätorter i glesbyggd har mellan 1000 och 10 000 invånare (Jordbruksverket u.å. a).   

  

Stockholms mellersta skärgård: Stockholms mellersta skärgård definieras i studien utefter registret på 

Visit skärgårdens hemsida, varav följande resmål ingår: Bogesund, Bullerö, Djurö, Finnhamn, 

Fjäderholmarna, Grinda, Gustavsberg, Gällnö, Husarö, Ingarö, Ingmarsö, Kullön, Ljusterö, Möja, 

Nacka, Nämdö, Orrön. Resarö, Rindö, Runmarö, Rögrund, Saltsjöbaden, Sandhamn, Stavsnäs, 

Stockholm, Svartsö, Tynningö, Tyresö, Vaxholm och Värmdö (Visit skärgården u.å.)  

  

Skärgårdsnätverket: Skärgårdsnätverket är ett nätverk bland de stora aktörerna i skärgården där de 

diskutera komplexa frågor och problem i skärgården. Kriterier som finns är att ön inte får ha 

landförbindelse (Larsson 2017).   

  

Öppet Hav & Puls: Öppet Hav & Puls är två olika aktivitetsbolag som erbjuder olika typer av 

aktiviteter för grupper samt privatpersoner. Aktiviteterna är mestadels aktiviteter i utomhus i 

naturmiljöer (Öppet Hav u.å. & Puls u.å.).   



6 

 

2. Metod 

 
I följande avsnitt kommer studiens forskningsansats presenteras, vilken forskningsmetod som används 

samt vilka studieobjekt som undersöks. Det redogörs för studiens empiriinsamling samt hur analysen 

genomförs. Avslutningsvis diskuteras de etiska riktlinjerna samt metodkritik. 

 

2.1 Fenomenologiskt förhållningssätt 

I föreliggande studie har ett fenomenologiskt förhållningssätt antagits. Det fenomenologiska 

förhållningssättet är vanligt i den kvalitativa forskningen och utgår från att forskaren har ett intresse av 

att förstå sociala fenomen utifrån aktörernas egna perspektiv. Vidare menar det fenomenologiska 

förhållningssättet att aktörerna beskriver världen som den upplevs av dem själva enligt antagandet att 

den relevanta verkligheten är vad människor uppfattar att den är (Kvale & Brinkmann 2014, s.44). I det 

fenomenologiska förhållningssättet är objektivitet mot det som undersöks viktigt då målet är att komma 

fram till ett väsensskådande där inte det enskilda fallet beskrivs utan försöker hitta aktörernas 

gemensamma väsen. Den fenomenologiska reduktionen handlar om att inte fälla något omdöme om 

existensen eller icke-existensen i en persons upplevelse. Reduktionen kan ses som att man sätter den 

vanliga innebörden av fenomenet och den vetenskapliga förkunskapen om fenomenet i parentes för att 

komma fram till en förutsättningslös beskrivning av dess väsen (Kvale & Brinkmann 2014, s.45). 

Förhållningssättet har valts och används i studien för att respondenterna så fritt som möjligt ska kunna 

beskriva deras upplevelser kring deras verksamhet och dess utvecklingspotential. Detta för att 

författarna sedan ska ha möjlighet att hitta en gemensam aspekt till hur utvecklingspotentialen för alla 

konferensanläggningar ser ut. De vetenskapliga förkunskaperna har satts i parentes i den mån att 

respondenterna har fritt fått beskriva deras synpunkter utifrån breda teman. 

2.2 Kvalitativ metodansats 

Vid utförandet av studien har en kvalitativ metod valts eftersom syftet med studien är att skapa en 

djupare förståelse för konferensanläggningars utvecklingspotential i skärgården, vilket en kvalitativ 

metod ämnar göra. En kvalitativ metodansats ämnar skapa förståelse för sociala förlopp, processer och 

handlingar (Aspers 2011 s.57) vilket gör det till en lämplig metod att använda för studien. En kvalitativ 

metodansats är tolkningsinriktad vilket innebär att tyngden ligger i att skapa en förståelse av den sociala 

verkligheten vilket ligger till grund för hur deltagarna i en viss miljö tolkar verkligheten (Bryman 2011 

s.341), vilket var av intresse i studien då författarna ville studera hur de olika respondenterna tolkade sin 

situation och dess komplexitet. Kvalitativ metod inriktar sig på att analysera ord och texter (Hjerm & 

Lindgren & Nilsson 2014 s.30) vilket studien gör genom att bearbeta intervjuerna som genomfördes 

med samtliga konferensanläggningar samt offentliga aktörer. Kvalitativ metodansats anses vara av vikt 

då studiens syfte är att skapa en djupare förståelse för respondenternas egna upplevelser kring 

anläggningens utvecklingspotential. Den kvalitativa metodansatsen gav författarna möjlighet att komma 

djupare in på ämnet samt utrymme för respondenterna själva att tolka sin verklighet. 
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2.3 Kvalitativ intervjuer 

I kvalitativa intervjuer riktas intresset mot den intervjuades ståndpunkter och det är önskvärt att låta 

intervjun röra sig i olika riktningar då det ger kunskap om vad intervjuaren upplever som mest intressant 

samt relevant under intervjun. I kvalitativa intervjuer önskar man få fylliga och detaljerade svar 

(Bryman 2011 s.413). Vidare ska forskningsintervjun försöka beskriva och förstå meningen i centrala 

teman i respondenternas livsvärld (Kvale & Brinkmann 2014, s.46). Den kvalitativa intervjun har som 

mål att erhålla nyanserade beskrivningar av olika kvalitativa aspekter och har inte som mål att 

kvantifiera (Kvale & Brinkmann 2014, s.47). Intervjuaren ska visa öppenhet för nya och oväntade 

fenomen istället för att ställa redan formulerade frågor. Den kvalitativa forskningsintervjun är fokuserad 

på bestämda teman som inte är strängt strukturerat med standardiserade frågor, utan intervjun riktar 

fokus mot forskningsämnet genom öppna frågor. Intervjuaren leder den utfrågade till några teman men 

inte till bestämda uppfattningar om dessa teman (Kvale & Brinkmann 2014, s.48). Studien ämnar 

studera hur konferensanläggningarna själva upplever sin verksamhet och dess utvecklingspotential 

vilket gjorde att författarna ansåg att kvalitativa intervjuer var mest lämpliga för studiens syfte. 

Kvalitativa intervjuer ger möjlighet till flexibilitet där oväntade ståndpunkter kan framkomma vilket är 

av vikt då studien ämnar att enbart ha de teoretiska förkunskaperna som grund och vara öppna på om 

andra faktorer spelar in. Kvalitativa intervjuer ger även möjlighet för författarna att i grunden ha teorier 

där olika teman konstrueras men som respondenterna fritt kan prata om och även ta in andra aspekter 

vilket ger författarna en möjlighet att få en nyanserad bild över hur respondenten anser att deras 

verklighet ser ut. 

2.4 Semistrukturerade intervjuer 

Semistrukturerade intervjuer valdes som intervjumetod, vilket är en intervjumetod som innefattar en 

förberedd lista med förhållandevis specifika teman som kommer beröras under intervjun vilket finns 

nedskriven i en så kallad intervjuguide (Bryman 2011 s.415). I semistrukturerade intervjuer behöver inte 

frågorna komma i samma ordning som de skrivits ner i intervjuguiden och frågor som inte finns med 

kan även ställas under intervjun ifall intervjuaren anknyter till något som respondenten sagt. 

Respondenternas svar kan vara väldigt öppna och betoningen kan läggas på specifika intressen som de 

utvecklar (Denscombe 2014, s.186). Tonvikten ligger i hur respondenten uppfattar och tolkar frågorna 

och tanken är att respondenten ska ha utrymme att ta upp teman som de själva anser vara av intresse 

(Bryman 2011 s.415). Valet av att använda semistrukturerade intervjuer grundas i att intervjuguiden 

byggdes upp kring olika teman som fokuserade på studiens ämnen men där respondenten kunde prata 

fritt. Upplägget gör att intervjun blir semistrukturerad. Författarna har försökt göra intervjuguiden så 

öppen som möjligt för att närma sig den ostrukturerade intervjuformen och på så sätt ge största möjliga 

chans för respondenterna att tala fritt och inte blir påverkade av ställda frågor. Respondenten fick styra 

intervjun och prata om det som den ansåg vara intressant samt fanns det möjlighet för intervjuaren att 

ingripa för att få respondenten att hålla sig till det tänkta ämnet. Två intervjuguider gjordes varav en till 

konferensanläggningarna och en till de offentliga aktörerna. Samtliga teman för de båda 

intervjuguiderna grundades i de valda teorierna och återfinns i bilaga 1 & bilaga 2.  

  

Samtliga intervjuerna spelades in via en ljudupptagningsfunktion för att sedan transkriberas. 

Anteckningar fördes även av en av författarna vid varje intervjutillfälle. Fem av respondenterna för 

konferensanläggningarna intervjuades på anläggningen, en av respondenterna intervjuades på ett café i 
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Stockholm City och en respondent intervjuades via telefon. De två respondenterna från offentliga 

sektorn intervjuades på organisationens kontor. För utförlig beskrivning om respektive intervju se 

avsnitt 2.3. Tid och plats har valts av respondenterna för att de ska känna sig så bekväma och 

avslappnade som möjligt under intervjun.   

2.5 Respondentval 

Valet av respondenter gjordes genom ett målinriktat urval. Målinriktat urval är en metod där 

respondenterna väljs ut på ett strategiskt sätt vilket medför att de utvalda är relevanta för de 

forskningsfrågor som formulerats. Detta för att få fram ett urval som kan säkerställa ett stort mått av 

variation (Bryman 2011, s 392).  

  

De respondenter som önskades nås var konferensanläggningar i Stockholms mellersta skärgård. För att 

få fram vilka konferensanläggningar som finns i den mellersta skärgården utgick författarna från Visit 

skärgårdens lista som definierar den mellersta skärgården. I den listan ingår: Bogesund, Bullerö, Djurö, 

Finnhamn, Fjäderholmarna, Grinda, Gustavsberg, Gällnö, Husarö, Ingarö, Ingmarsö, Kullön, Ljusterö, 

Möja, Nacka, Nämdö, Orrön. Resarö, Rindö, Runmarö, Rögrund, Saltsjöbaden, Sandhamn, Stavnäs, 

Stockholm, Svartsö, Tynningö, Tyresö, Vaxholm och Värmdö. Alla områden/öar på listan jämfördes 

mot två konferenshemsidor, konferensstockholm.net och konferensanläggningar.se, vilket gjordes för att 

få reda på vilka områden som har konferensanläggningar. Efter jämförelsen kunde följande områden 

identifieras med konferensverksamhet: Sandhamn, Värmdö, Gustavsberg, Stockholm, Djurö, Vaxholm, 

Ingarö, Saltsjöbaden, Ljusterö, Grinda, Nacka, Fjäderholmarna. Anläggningarna som sedan valdes ut 

uppfyllde kravet att vara belägen i en rural miljö. För att nå en bra variation har konferensanläggningar 

valts som ligger i glesbygd, landsbygd och tätortsnära landsbygd inom det definierade geografiska 

området. För att få en ytterligare variation av respondenter har anläggningar med varierande 

transportsätt, transporttid och storlek på anläggningarna valts samt anläggningar med fast 

landförbindelse och icke fast landförbindelse. De utvalda anläggningarna ansågs ha möjlighet att 

besvara syftet och gav en bra variation på konferensanläggningar.  

 

Tabell 1: Redovisning av anläggningsrespondenter 

 

Konferensanläggning Respondent Position Datum Tid 

Säby Säteri - Ingarö Marcus Carlgren Platschef 2019-04-17 46 min 

Systrarna Degen - 

Fjäderholmarna 

Ulrika Degen 

Almqvist Ägare 2017-04-20 35 min 

Vaxholms kastell - 

Vaxholm 

Cecilia 

Rahmqvist Key Account Manager 2017-04-21 54 min 

Vår Gård - Saltsjöbaden Kadi Upmark VD/Marknadschef 2017-04-25 51 min 

Djurönäset - Djurö Pia af Rolén Marknadsansvarig 2017-04-27 71 min 

Grand hotel 

Saltsjöbaden - 

Saltsjöbaden 

Charlotte 

Mangborg 

Driftschef/Operations 

Manager 2017-05-05 48 min 

Grinda Wärdshus - 

Grinda Jan Pfister VD 2017-05-04 55 min 
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Anläggningar som har fått förfrågan om att medverka men som inte gjort det:  

 

 Sandhamn - Sandhamn Seglarhotell 

 Värmdö - FågelbroHus   

 Sandhamn - Sands Hotell  

 Vaxholm - Waxholms Hotell  

 Ingarö - Villa Sandudden  

 Gustavsberg - Artipelag  

 

För att få en helhetsbild kompletterades studien genom intervjuer med nyckelpersoner inom offentlig 

verksamhet som arbetar med möten och skärgårdsutveckling. Kompletteringen gjordes för att nå deras 

syn på mötesanläggningars utvecklingspotential i Stockholms skärgård. Följande två personer 

kontaktades då de anses ha professionell kunskap inom mötesutveckling specialiserad på Stockholm 

samt i skärgårdsutveckling med fokus på skärgården omkring Stockholm.  

 

Tabell 2: Redovisning av respondenter från offentlig verksamhet 

 

2.6 Analysmetod 

Kvalitativ data behöver förberedas innan den kan analyseras. Innan data kan bli användbar för 

forskningssyftet måste den bearbetas så den blir mottaglig för analys. Ljudinspelningar behöver 

transkriberas och skrivas ner (Denscombe 2014, s.276-278) och genom att använda transkribering görs 

materialet analyserbart (Hjerm et al. 2014, s.31). Samtliga intervjuer spelades in och transkriberas sedan 

och varje enskild intervju transkriberades kort tid efter genomförandet. Genom att transkribera 

materialet blev det enklare att göra en jämförelse av data och det gjorde att författarna kom mer in på 

djupet i materialet, vilket underlättade analysen. Det möjliggjorde även för författarna att använda sig av 

citat, som kunde illustrera speciella upplevelser hos respondenterna. Transkriberingsprocessen gjorde att 

författarna kom mer in på djupet i materialet vilket underlättade vid analysen. Enligt Denscombes 

(2014) är tanken med transkribering just att det ska hjälpa en att kunna göra en jämförelse av insamlad 

data samt fånga upp illustrerande citat. Slutprodukten av transkriberingsprocessen ger forskaren en 

dataform som är mycket enklare att analysera än vad ljudinspelningarna är i originalform (Denscombe 

2014, 276-278).  

  

Datamaterialet kodades sedan, vilket det bör göras enligt Hjerm et al. (2014). Kodning innebär att man 

gör materialet mer hanterbart genom att hitta mönster (centrala dragen i materialet) och tilldela likartad 

text med samma karaktär en kod (Hjerm et al. 2014 s.46). Författarna läste först utskrifterna av 

intervjuerna och kodade sedan relevanta avsnitt som kunde knyta ett eller flera nyckelord till ett 

textsegment för att på så sätt få en överblick av textmaterialet (Kvale & Brinkmann 2014, s.241). Ett 

exempel på en kod som tilldelades materialet var boende, under den hamnade alla anläggningars 

rumsbeskrivningar. Efter att i kodarbetet brutit ned materialet i mindre delar så gjordes en kodning av 

Respondent Position Datum Tid 

Karin Mäntymäki Chef på avdelningen Stockholm Convention Bureau 2017-04-21 57 minuter 

Tina Larsson Vikarierande projektledare för Stockholm Archipelago  2017-04-21 62 minuter 
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koderna vilket kallas tematisering. Tematisering innebär att hitta tematiska kopplingar mellan koderna 

som skapats. Huvudfunktionen är att komma fram till en mindre uppsättning av nyckelteman som den 

fortsatta analysen ska kretsa kring (Hjerm et al. 2014, s.63). Tematiseringen handlar om att städa upp 

bland koderna genom att sortera in dem under olika övergripande teman (Hjerm et al. 2014, s.70-71). 

Tematiseringarna som gjordes i studien var verksamheten, tillgänglighet & utveckling, samverkan och 

rurala & kulturella faktorer. Exempelvis koder som boende, aktiviteter, planering och bakgrund 

hamnade under temat verksamhet.  

  

När tematiseringen var klar gjordes en summering genom att resultaten summerades och slutsatsen 

började arbetas fram. Resultaten redovisas i text till syfte att dokumentera och förmedla upptäckter och 

kunskap (Hjerm et al. 2014, s.73). Materialet i studien summerades och skrevs ihop till en flytande text 

som analyserades och de arbetades fram en slutsats. 

 

2.7 Sekundärdata 

Det är viktigt att gå igenom existerande litteratur för att ta reda på vad som tidigare gjorts och vilka 

kunskaper som finns inom valda områden, vilket har försett författarna med viktiga argument (Bryman 

2011, s.97-98). Litteratursökning bygger på en noggrann genomgång av existerande litteratur och 

genom att identifiera ett fåtal nyckelbegrepp kan en tydlig avgränsning göras (Bryman 2011, s.113). 

Existerande litteratur som noggrant gåtts igenom i studien är vetenskapliga artiklar, avhandlingar, 

rapporter från olika institutioner samt turismrelaterade webbaserade artiklar. Bakgrund och 

problemdiskussion arbetades fram med stöd av dessa nämnda källor. Nyckelbegrepp som identifierades 

var: rural utveckling, utveckling av professionella möten samt hinder, vilket har avgränsat 

forskningsområdet. Syftet med att gå igenom existerande litteratur är att finna vilka begrepp och teorier 

som är relevanta inom forskningsområdet (Bryman 2011, s.97-98). Genom att noggrant söka i olika 

tidskrifter och vetenskapliga rapporter har viktiga teorier och begrepp inom rural utveckling, utveckling 

av professionella möten samt hinder återfunnits. 

2.8 Kvalitativa bedömningskriterier  

För att avgöra studiens kvalité användes fyra kvalitativa bedömningskriterier, vilka var följande: 

trovärdighet, överförbarhet, pålitlighet och konfirmering. 

 

Trovärdighet handlar om att skapa en trovärdighet i resultaten vilket innebär att man säkerställer att 

studien utförs i enlighet med de regler som finns och att man rapportera resultaten till de personer som 

är en del av den sociala verkligheten som studerats så att de kan bekräfta att forskaren uppfattat 

verkligheten på rätt sätt (Bryman 2011, s.354). Studien har utförts i linje med Vetenskapsrådets etiska 

riktlinjer vilket redovisas i avsnitt 2.7. Respondenterna delgavs studien när den var färdigställd, men de 

har inte haft möjlighet att påverka studien resultat under arbetets gång. Således har de av respondenterna 

som önskat fått chansen att läsa igenom empiri stycket för att se till att inga missförstånd har gjorts, 

vilket gör att studiens trovärdighet höjs.  

  

Överförbarhet handlar om huruvida resultatet är överförbart i en annan kontext eller situation eller inom 

samma kontext vid en senare tidpunkt (Bryman 2011, s.355). Överförbarheten anses vara relativt låg då 

studien endast har fokus på Stockholms mellersta skärgård vilket gör att de inte går att föra över 
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resultatet till andra rurala miljöer. Andra aktörer kan inneha helt andra förutsättningar än vad 

konferensanläggningarna i Stockholms mellersta skärgård har, inneha en helt annan miljö och andra 

intressen. Överförbarheten inom samma kontext är också relativt låg då endast sju intervjuer med 

anläggningarna och två med offentliga aktörer gjordes, vilket gör att det finns stor risk att resultaten inte 

består ifall fler anläggningar skulle delge sina synpunkter och upplevelser. Om studien skulle göras om 

vid ett senare tillfälle med andra respondenter skulle resultaten förmodligen variera och inte bli 

desamma. 

  

Pålitlighet handlar om att forskaren måste anta ett granskande synsätt. Det innebär att man säkerställer 

att en fullständig och tillgänglig redogörelse av alla faser i forskningsprojektet skapats. Detta för att 

under undersökningens gång samt när undersökningen börjar närma sig sitt färdigställande ska kunna 

granskas av en kollega. Kollegan ska då kunna granska kvaliteten på de procedurer som valts och hur de 

tillämpats. Det ingår även bedömning av i vilken utsträckning de teoretiska slutsatserna är berättigade 

(Bryman 2011, s.355). Författarna har följt de anvisningarna för studiens struktur och innehåll som 

tilldelats vid kursens start, där framgår tydligt alla de faser som ska ingå i studien. Genom författarnas 

struktur kunde opponenterna enkelt granska studiens kvalité under arbetets gång och ge feedback samt 

göra en slutlig granskning av alla delmoment och dess tillämpning, relevans, teoretiska grund och om 

stöd fanns i studiens resultat.  

  

Konfirmering handlar om att forskaren säkerställer att man har agerat i god tro. Det ska vara tydligt att 

forskaren inte medvetet låtit personliga värderingar eller teoretisk inriktning påverkat utförandet eller 

slutsatserna från undersökningen (Bryman 2011, s.355-356). Det handlar om att forskaren ska ha haft 

kontroll över sina värderingar så att de inte påverkat studien på ett avgörande eller vinklat sätt (Bryman 

2011, s.52) och i vilken utsträckning resultaten går att styrka (Bryman 2011, s.355-356). Författarna har 

under hela arbetets gång försökt hålla sig neutrala och objektiva genom att ha argument grundade i flera 

forskningsfält och av flera olika forskare samt försökt göra så tydliga hänvisningar som möjligt. 

Teorierna som arbetats fram har legat till grund för såväl analys som slutsatser och en väl genomförd 

transkribering har legat till grund för att minska risken för egna tolkningar av intervjumaterialet. 

2.9 Etik 

I genomförandet av studiens intervjuer beaktades vetenskapsrådets etiska riktlinjer. Vilka är: 

informationskravet, samtyckeskravet, nyttjandekravet och konfidentialitetskravet (Vetenskapsrådet u.å. 

s.6). Samtliga respondenter fick innan intervjun ta del av en kortare beskrivning av studiens syfte så att 

de därefter kunnat avgöra ifall de ville medverka eller inte. Respondenterna blev informerade om att 

medverkan var frivillig och att de när som helst kunde välja att avbryta deltagandet. På så vis har studien 

tagit hänsyn till informationskravet. Samtliga respondenter som medverkat i studien har godkänt sitt 

deltagande i studien vilket visar att hänsyn tagits till samtyckeskravet. Likaså har alla respondenter 

erbjudits anonymitet i studien då samtyckeskravet beaktats. All insamlad data för studiens ändamål 

kommer inte att utlånas för kommersiellt bruk eller andra icke-vetenskapliga syften med hänsyn till 

nyttjandekravet. Slutligen har konfidentialitetskravet beaktats, alla ingående uppgifter om 

respondenterna i undersökningen har getts största möjliga sekretess och förvarats på ett sätt så 

oberoende inte kan ta del av dem. 
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 2.10 Metodkritik 

En viss kritik återfinns vid användandet av transkribering då det kan vara svårt att höra ljudinspelningen 

speciellt vid gruppintervjuer, då flera kan prata samtidigt vilket även kan ske vid one-to one intervjuer. 

Således kan eventuellt viktiga aspekter fallit bort. Det är även svårt att få med betoningar och 

intonationen vid transkribering. Vid intervjuer av företag finns risk att respondenterna inte vill prata illa 

om det företag de arbetar på samt att medge att det finns saker som är problematiska inom företaget, 

vilket kan göra att svaren inte blir helt sanningsenliga. Detta har försökt hanteras genom att intervjua 

respondenter från den privata och offentliga sektorn som kan komplettera varandras synpunkter och 

därav kan studien få fram en så sanningsenlig bild över situationen som möjligt.  

  

En av anläggningarna kunde enbart delta på en telefonintervju vilket kan vara problematisk då 

intervjuarna inte ser respondenten och har då inte möjlighet att läsa av respondentens kroppsspråk. 

Författarna upplevde att telefonintervjun inte var lika avslappnad som de andra personliga intervjuerna, 

svaren från respondenten var mer kortfattade och det upplevdes svårare att ställa följdfrågor och få 

igång en diskussion. De andra intervjuerna var personliga intervjuer där intervjuarna och respondenten 

träffades. Sju av de nio intervjuerna som gjordes var i lugna mötesrum eller avskilda delar där 

respondenten arbetar. Intervjuarna fick se anläggningarna och arbetsplatsen vilket gör det lättare att 

förstå verksamheten. Att intervjuerna gjordes på respondenternas egna arbetsplatser och i lugna lokaler 

underlättade då det inte fanns några störnings eller stressmoment utan respondenterna kunde känna sig 

avslappnade. Intervjun som gjordes på ett café i Stockholm City var inte lika avslappnad då det fanns 

andra människor omkring och det var en hög ljudnivå. Respondenten kan ha känt sig mer stressad och 

otrygg att berätta om anläggningen och på grund av hög ljudnivå kan missförstånd enklare uppstå.  

  

I föreliggande studie gjordes sju intervjuer med olika konferensanläggningar och två med offentliga 

aktörer inom mötesutveckling och skärgårdsutveckling. För att få ett mer täckande och djupgående 

studie krävs det fler intervjuer inom aktuella områden. I studien ligger fokus på 

konferensanläggningarna men det hade även varit intressant för slutsatsen att haft fler synpunkter från 

den offentliga sektorn som exempelvis kommuner för att jämföra deras synpunkter mot anläggningarnas 

upplevelser om dess utveckling. Kritik till den valda kvalitativa metodansatsen är att fler 

undersökningsobjekt hade kunnat nås genom att en kvantitativ metod tillämpats via exempelvis enkäter. 

Å andra sidan var syftet att få en djupare förståelse för respondenterna egna upplevelser vilket enkäter 

inte ämnar göra.  

  

En viss kritik finns till sekundärkällor som hämtas via myndigheter, turism institutioner och nationella 

organ där statistik, visioner och ytterligare information har framkommit till deras egna specifika syften 

och intressen. 
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3. Teori 

 
Följande avsnitt kommer att redovisa de teoretiska utgångspunkterna som avser att ligga till grund för 

empiriinsamling och analysavsnittet. Teorierna kommer behandla två teorier om utveckling av rurala 

områden och möten följt av en teori om hinder. Varje teori kommer inledas med tidigare forskning inom 

området. 

 

3.1 Utveckling av professionella möten  

3.1.1 Tidigare forskning inom utveckling av professionella möten 

Turismnäringen kan inte utvecklas själv utan det behövs hjälp från andra branscher för att kunna erbjuda 

olika varor och tjänster som kan möta konsumenternas krav. Professionell turism är en komplex bransch 

då det innefattar olika former av professionella resor och alla har sina egna unika erbjudande. 

Mötesindustrin är beroende av andra branscher för att kunna skapa ekonomiskt tillväxt, utveckling kan 

inte nås så länge ekonomin inte erbjuder lämpliga faktorer för utveckling. Oberoende av destination är 

samarbetet mellan den offentliga sektorn och den privata sektorn en nödvändighet för mötesindustrins 

utveckling och framgång. Leverantörerna inom mötesindustrin återfinns främst i storstäderna, där 

huvudkontor, hotell, universitet, forskningsinstitut och flygplatser finns, vilket är ytterst viktigt för 

mötesindustrin (Morar & Cotîrlea 2014). 

  

Mötesindustrins betydelse har ökat betydligt tack vare det faktum att syftet representeras av arbete och 

påverkas inte av det lokala vädret. Personer som reser i affärssyfte besöker ofta kulturella 

turistattraktioner samt de bästa hotellen och restaurangerna. Mötesindustrin ger en inkomstkälla som 

anses vara av yttersta vikt för den lokala ekonomin. Mötesdeltagare har ofta inte friheten att välja 

destination eller tidsperiod för när och var de ska genomföra det professionella mötet jämfört med 

turister som kan välja när och var de vill göra sin semester. Viktiga kunder inom mötesindustrin är 

företag och den offentliga sektorn. Företagskunderna anses vara de viktigaste och avgörande för 

industrin. Således anses forskare och företrädare för regeringen vara viktiga kunder eftersom de reser 

mycket för att kunna utföra sitt arbete (Morar & Cotîrlea 2014). 

  

Konkurrensen inom mötesindustrin har bidragit till en viss ökad marknadsföring således har 

destinationsmarknadsföring blivit av allt större vikt då det primära syftet med 

destinationsmarknadsföring är att utveckla en bild som positionerar destinationen på marknaden och 

visar att ett möte eller besök till destinationen är genomförbart. Platsval för företagsmöten görs ofta av 

företagen själva, valet görs då utefter mötesbokarens egen uppfattning av olika destinationer. Således 

har mötesplaneraren som exempelvis Convention Bureau, betydande inflytande på valet av både 

destination och anläggning, vilka också kan vara lojala till olika aktörer. Tidigare studier har fokuserat 

på mötesplanerarens uppfattning av tillgänglighet (boende, faciliteter, konferensavdelning och miljö). 

Oavsett vem som tar beslutet så görs platsvalet och planeringen av mötet utefter uppfattning av en 

destination. Convention Bureau har stor kunskap om destinationen och kan ge råd angående, platsval, 

transport och lokala tjänster till mötesbeslutsfattare (Weber 2001 a).  
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Mötesplanerare har en betydande roll och har stort inflytande när det gäller val av kongresshotell. 

Personlig service, korta svarstider och tillgänglighet är viktiga faktorer och har störst påverkan på 

mötesplanerarens tillfredsställelse för ett visst hotell (Weber 2001 b). Weber (2001 b) studie visar på 

förhållandet mellan mötesplanerare och hotellkedjor med fokus på lojalitetsfrågor. Studien visade att i 

allmänhet så föredrog mötesplanerarna hotellkedjor före oberoende hotell när det gäller möten och 

konventioner. Studien visade även att hotellaktörer bör stärka relationen med sina mest trogna kunder 

för att kunna konkurrera framgångsrikt. Lojalitet till mötesplanerare ses som mycket viktigt inför 

framtiden. Möten är utmärkta förutsättningar för återkommande kunder, förutsatt att kunderna är nöjda 

med servicen på hotellet. Genom att förboka in konventioner kan hotell fylla luckor under mindre 

populära perioder under året (Weber 2001 b). 

 

Andersson (2006, s. 13) studie om professionella möten menar att människan alltid har haft behov att 

träffas på en fysisk plats för ett möte, vilket har lett till att mötesindustrin vuxit upp på olika 

destinationer världen över. Således är inte mötesindustrin homogen utan hanterar många olika 

mötestyper med olika affärslogik. Andersson (2006, s. 13) anser att det är en bransch som är viktig att 

studera, detta för att affärsresandet har egna speciella villkor där företag arbetar med andra företag. 

Således finns professionella aktörer på både sälj och köpsidan där båda har höga krav. Vidare menar 

Andersson (2006, s. 13) att en av anledningarna att branschen är komplex är att många aktörer deltar 

direkt och indirekt. Dels är besöksdeltagarna de primära anledningarna till att mötet blir av. Således 

behövs andra aktörer som ser till att mötet kan bli av, som mötesindustrins aktörer, omgivande 

näringsliv samt kommuner och staten. När många aktörer deltar i att arrangera och hantera en 

professionell kund med en mångsidig produkt måste destinationen och mötesindustrin förbereda sig i 

god tid i flera olika aspekter. Detta gör de genom hur planeringen koordineras, hur de organiserar sig, 

hur den fysiska platsen byggs upp och hur de marknadsför sig genom imageskapande och 

relationsbyggande (Andersson 2006, s. 14).  

  

Andersson (2006, s.83-85) tar upp tre viktiga begrepp inom mötesindustrin. Den första är aktörerna, där 

mötesindustrin är en delbransch under rese-och turismsektorn men den skiljer sig mycket ifrån andra 

delbranscher som exempelvis turistupplevelseindustrin. Mötesindustrin hanterar slutkunder som inte 

bekostar vistelsen/mötet själva vilket upplevelseturister gör. Mötesindustrin verkar i en särpräglad 

kontext där det kräver speciell kunskap för att den ska bli konkurrenskraftig. Det är en ung bransch 

vilket gör det viktig att destinationens ledande beslutsfattare aktivt utvecklar förmågan att samarbeta, 

planera och marknadsföra. Några av aktörerna som verkar på en destination är innehållserbjudare, 

arenaerbjudare, PCO, DMC, DMO, logistikerbjudare och upplevelsearrangör. Det andra begreppet är 

slutkund, vilket också skiljer sig från andra branscher där slutkunden finns på en konsumentmarknad 

medans mötesindustrin har sina slutkunder på en producentmarknad. Dock finns det någon form av 

slutkund som kan anta rollen som konsument vid ett professionellt möte som exempelvis 

kongressdeltagare. För att nå sina slutkunder kan det ibland behövas användas agenter som har lokal 

kännedom av platsen som mötes arrangeras på. Det tredje begreppet är platsen, vilket har en stor 

betydelse för möten som exempelvis har storstäder fördelen att vara noder i ett internationellt nätverk. 

Staden verkar som en inkörsport för besökare. Stockholm är Sveriges största mötesstad både gällande 

svenska och utländska slutkunders möten.  
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3.1.2 Teori – Mötesplattformen 

Anderssons (2006, s. 59) mötesplattform är en utvecklingsmodell över hur man kan skapa bättre 

förutsättningar för professionella möten på en destination. Modellen tar upp hur organisationer inom 

mötesindustrin och den offentliga sektorn kan ta beslut, planera, marknadsföra och genomföra 

professionella möten. Mötesplattformen är uppdelad i fyra nivåer som innehåller olika byggstenar som 

innefattar viktiga funktioner och resurser som leder till positiva effekter för aktörerna och destinationen.  

De olika nivåerna i mötesplattformen är: organisationsnivån, fysiska platsens nivå, planeringsnivån och 

marknadsföringsnivån. Modellen ser ut som följande:  

 

 
 

Den första nivån är organisationsnivån som tar upp att inom mötesindustrin finns många delbranscher 

som är relaterade till varandra på olika sätt. Inom dessa delbranscher finns många olika företag och 

organisationer, både kommersiella och icke-kommersiella som konkurrerar och samarbetar med 

varandra, således stimulerar varandra till att bli konkurrenskraftiga. Tillsammans bildar de även ett 

organisationsnätverk och i detta nätverk skapar ett antal aktörer ett komplett kunderbjudande i en 

interaktiv och gemensam process (Andersson 2006, s. 60-61).  

  

Andra nivån är fysiska platsen, vilket är den plats deltagarna på ett möte fysiskt besöker. Platsen blir 

viktig för att den ska uppfylla olika funktioner som leder till deltagarens helhetsupplevelse. Deltagaren 

kommer till platsen för att delta i ett möte vilket gör att mötesarenan måste tillgodose mötets syfte. 

Således måste deltagaren komma till mötet vilket gör att platsen måste tillgodose basresans behov, 

exempelvis att det finns transport, hotell och restauranger för deltagaren på platsen. Möjligtvis måste 

även platsen erbjuda upplevelser för deltagaren vilket görs genom platsens fasta attraktioner (Andersson 

2006, s. 65).   

  

Planeringsnivån kan dels ses utifrån en destinationsaktörsdriven mötesplattform där det handlar om 

långsiktig planering av destinationen och dels utifrån en uppdragsaktörsdriven mötesplattform där 

planeringen är mer kortsiktig och handlar om planering för en viss typ av möte. Ska en destination 

arrangera större möten krävs långa och komplexa planerings- och beslutsprocesser. Vid arrangerandet 

av stora möten krävs inte bara intern planering utan också extern planering där alla aktörerna i en region 

samplanerar på en övergripande destionationsnivå. Detta är viktigt eftersom belastningen på 

destinationens infrastruktur kan bli hög under ett stort evenemang. Viktigt är också att planera enligt 

eventkalendariumkonceptet så att anläggningen/destinationen resurser används effektivt hela året om 

(Andersson 2006, s. 71-79).   

  

Marknadsföringsnivån innefattar två metoder för marknadsföring, imageskapande och 

relationsmarknadsföring. Image är hur kunden uppfattar företaget och dess produkter. Motivet till att 
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skapa en image är för att en beslutsfattare hos kunden får en mental bild av anläggningen som positivt 

stödjer personens beslut av vart det professionella mötet ska placeras (Andersson 2006, s. 74).  

Relationsmarknadsföring fokuserar på relationer, nätverk och interaktion. Att skapa kundrelationer finns 

antaganden om att det är lättare att behålla gamla kunder än att etablera nya, genom att tillfredsställa 

kunderna så de bli lojala vilket leder till en jämnare intäktsström. En av effekterna av 

relationsmarknadsföring är kaskadeffekten där marknadsföraren har kontakt med en partner som i sin tur 

har naturliga kontakter med många partners (Andersson 2006, s. 78-80).  

3.2 Rural verksamhetsutveckling 

3.2.1 Tidigare forskning inom rural verksamhetsutveckling 

En studie gjord av Labrianidis (2006) fokuserade på att studera hur hinder för utveckling inom rural 

turism kan övervinnas. Labrianidis (2006) menar att landsbygden inte längre är begränsad till enbart 

jordbruksverksamhet och markanvändning utan är utvidgad till att omfatta flera olika aktiviteter. 

Landsbygden har socialt och ekonomiskt omformats. Labrianidis (2006) studie visar att statliga och 

andra institutionella stöd inte enbart bör riktas till den enskilde företagaren utan bör mer riktats för att 

skapa nätverksstrukturer. Dessa nätverksstrukturer skulle underlätta byggandet av en strategisk och 

gemensam vision för området. Labrianidis (2006) belyser även vikten av företagsnätverk såväl på lokal 

som global nivå. Studien visar även på att med organisatorisk innovation, vilket ses som byggandet av 

nya effektivare nätverk både lokala och globala, anses vara ett sätt att övervinna de hinder som återfinns 

i den rurala miljön. 

 

Ciolac (2012) nämner i sin studie flera olika anledningar varför rural turismnäring skulle vara en succé i 

framtiden, hon för även en diskussion om att aktörer bör överväga flera huvudfrågor för att kunna bli 

effektiva. Dessa huvudfrågor som aktörer behöver överväga är: 

 

- Veta den exakta kapaciteten, att man utvärderar bostadsarea med möjlighet att erbjuda mat, 

transport och andra tjänster. 

- Korrekt uppskattning av investeringar, för att uppnå positiva resultat måste alla aktörer inom den 

rurala turismen erbjuda minimikomfort för turisterna enligt gällande regler och bestämmelse. 

- Korrekt kunskap om de möjligheter som finns, att rural turism är försedd med möjligheter i form 

av tjänster och differentiering av tjänster.  

- Noggrann analys av kvalitativa parametrar för tjänster som kan erbjudas, det är viktigt att 

bestämma den optimala blandningen av det typiskt moderna för vårt århundrade med 

traditionalism och landsbygdens livsstil. 

- Landsbyggsturism har i stort sett obegränsade möjligheter, aktiviteter inom rural turism kan ske 

i obegränsade former. Allt från en enkel campingplats intill en bondgård, rum i ett enklare 

boende eller till de mest komplexa och subtila former som kräver logi, måltider och 

underhållning. 

 

Ciolac (2012) belyser även vikten av att vara väl medveten om de fallgropar som kan förekomma för att 

kunna reducera riskerna och tack vare det nå framgång. Studien visar genom sitt resultat och diskussion 

flera viktiga och avgörande faktorer för att utveckling inom rural turismnäring ska vara möjlig, vilka är: 



17 

 

tillgänglighet och rumsliga faktorer, behov att integrera rurala turismaktörer inom den lokala orten, 

infrastruktur och teknik, arbetskraft, design och finanser. 

3.2.2 Teori - Utvecklingsfaktorer för rurala turistverksamheter 

Rurala områden kan uppfattas av en turist som en enhet som erbjuder en helhetsupplevelse eller en 

destinationsprodukt. Således är en destination producerad och komponerad av de enskilda aktörerna på 

destinationen. Destinationen är ett komplext nätverk med ett stort antal aktörer som tillsammans 

levererar olika produkter och tjänster (Haugland & Ness & Grønseth & Aarstad 2011). Destinationen 

representera lokala samproducerade nätverk där alla aktörer är ömsesidigt beroende av varandra (Ness 

& Aarstad & Haugland & Grønseth 2014).  

  

För att utveckling av enskilda aktörer på rurala områden ska ske måste faktorer som innefattar andra 

aktörer tas i beaktning. Nedan följer faktorer som dels anses vara viktiga för aktörer på rurala 

destinationer att arbeta med dels anses några vara förutsättningar för att en verksamhet ska kunna 

bedrivas.   

  

Infrastruktur 

En god infrastruktur måste finnas på destinationen och måste utrustas för såväl offentlig sektor som 

privata aktörer. Infrastrukturen i rurala områden ska även klara unika förhållanden som inte finns i 

storstäder, exempelvis snö som blockerar vägar, våldsam vind och hög vattennivå, faktorerna kan även 

påverka finansiering av rurala miljöer. Användning av internet är en viktig aspekt av ruralutveckling 

(Ciolac 2012). Således saknar rurala områden ett antal färdigheter för den nya teknologiska 

utvecklingen, exempelvis avsaknad av stödjande utveckling av specialiserade tjänster, brist på 

elektronisk infrastruktur och yrkesverksamma som har färdigheter att driva och hantera denna elektronik 

(Labrianidis 2006). En utveckling av infrastrukturen i rurala områden är viktig men kan en 

överexploatering av infrastrukturen minska den rurala miljöns attraktivitet (Ciolac 2012). 

Viktigt på en ruraldestination är att den har möjligheten att erbjuda mat, transport, logi och aktiviteter 

som offentligt kan erbjudas till turisterna. 

 

- Boende 

Boende är en bekvämlighets faktor som alla turister efterfrågar och syftar ofta på boenden såsom hotell 

(Henderson 2006). Således på en rural destination kan boendet vara mer primitiva såsom camping intill 

en bondgård. En viktig faktor på rurala destinationer är att man kan erbjuda olika typer av boenden 

(Ciolac 2012). 

 

- Transport 

Besökarnas möjlighet att resa till och runt på en destination är avgörande för turismen, således medför 

transportmöjligheterna problem, speciellt för rurala destinationer. Rurala destinationers infrastruktur är 

ofta olämplig för storskaliga tillströmningar av säsongsmässiga besökare. Det lokala problemet med 

turisttransporter är ofta ett resultat av en kombinerad effekt av olika gruppers resebehov. 

Transportfrågan är även en omtvistad fråga på rurala destinationer där turismen kan ha en positiv 

inverkan på de lokala problemen gällande turisttransporter (Dickinson & Robbins 2008).  

 

- Aktiviteter 

http://www.sciencedirect.com.till.biblextern.sh.se/science/article/pii/S016073831000109X
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Det måste finnas aktörer som erbjuder upplevelser och aktiviteter på destinationen (Henderson 2006). 

Således bör det på rurala destinationer finnas rekreationsaktiviteter där optimala förhållanden för 

avkoppling och vila är möjliga. Många rekreationsaktiviteter är i sin karaktär rurala och därav kräver 

utvecklingen stora utrymmen, öppenhet och utomhusmiljö vilka är typiska för rurala regioner (Ciolac 

2012). 

 

Arv och naturbevarande 

Arvs bevarande är ett av syftena med ruralturism eftersom många gamla byggnader kan bearbetas, 

anpassas och användas för modernt nyskapande. Rurala turismaktörer har möjlighet att upprätthålla och 

främja traditioner i form av stil och funktion. De är förenade när det gäller att bevara och skydda 

landskapet och kulturella element. På en rural destination bör det finnas jordbrukskulturella produkter, 

traditionell folkkonst och hantverk som är direkt tillverkad av lokalbefolkningen (Ciolac 2012). 

 

Arbetskraft 

Komplexiteten i skapande och hantering inom turismindustrin har ökat betydligt, ett problem i detta 

avseende är avsaknaden av specialistutbildning. För att stödja och möta de rurala aktörerna är det 

nödvändigt att ha flexibla program inkluderat distansutbildning, off-season möjligheter och ekonomiska 

incitament (Ciolac 2012). Ett företags unika resurser och kompetens är något som stärker dess 

konkurrenskraft eftersom resurserna inte lätt kan föras över till andra företag. Resurser och kompetenser 

är inom en destination fördelat på flera olika aktörer. En viktig uppgift för alla turistdestinationer är att 

kontinuerligt integrera resurser och kompetenser fördelade över ett antal olika aktörer (Haugland et al. 

2011).  

 

Offentliga aktörer 

Regeringen i landet har en avgörande roll i att upprätthålla och initiera till utveckling på destinationen 

och fördelaktigt är om regeringen har turismpolicys men det är inte nödvändigt för att en 

turistdestination ska fungera (Henderson 2006). Statliga och andra institutionella stöd bör finnas men 

inte enbart till enskilda företagare på den rurala destinationen utan bör mer riktats för att skapa 

nätverksstrukturer (Labrianidis 2006). 

 

Samverkan 

Att samverkan finns på en destination mellan aktörerna är viktigt för att det ska finnas förutsättning för 

utveckling. Destinationen representerar lokala samproducerade nätverk där alla aktörer är ömsesidigt 

beroende av varandra. Framgången för enskilda aktörer och destinationen i helhet är beroende av en 

effektiv samordning och en integration av aktörernas resurser, produkter och tjänster (Haugland et al. 

2011). 

 

Viktigt för rurala destinationer är att det finns effektiva nätverksstrukturer. Det underlättar byggandet av 

en strategisk och gemensam vision för destinationen. Detta behövs för att kunna tillämpa 

marknadsföringsverktyg och det kommer att främja lokala entreprenörer och minska effekterna för 

fysiska och psykiska gränser, vilket kommer underlätta samordning mellan lokala och icke lokala 

aktörer. Nätverken ska verka både lokalt och globalt vilket ger möjlighet till att övervinna de hinder som 

finns i rurala miljöer (Labrianidis 2006). Destinationen och enskilda aktörer på destinationen kan vinna 

på att samarbeta och samordna sina verksamheter. Trots att det finns chans till ökade fördelar för 
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aktörerna genom att samordna aktiviteter så är ett sådant samarbete svårt att starta och upprätthålla på 

grund av att många små och självständiga företag väljer att inte samarbeta. Detta beror på olika faktorer, 

exempelvis att små företag inte har tid eller administrativa resurser för att hantera samordning, 

oenigheter om hur företagen ska dela kostnader och fördelar. Små företag är även rädda för att andra 

företag ska utnyttja dem genom att vara med men inte ta några kostnader. Således är en destinations 

samordning en komponent till att få en lyckad utveckling. Att det finns ett överskridande nätverk över 

både branscher och regioner är viktigt på grund av att enskilda aktörer ofta endast har kontakt med andra 

aktörer inom samma område. Det är således viktigt att aktörerna är anslutna till hela regionen och andra 

destinationer, för att det kan ge värdefulla utbyten av information och kunskap. Dessa band mellan 

aktörer kan göras genom direkta kopplingar mellan aktörerna på olika destinationer. Det kan även ske 

genom indirekta kopplingar där aktörer kopplas ihop genom externa aktörer som exempelvis 

marknadsföringsbolag, konsultföretag eller offentliga organisationer som arbetar med utveckling av 

turism och fungerar som informationskanaler till de olika aktörerna (Haugland et al. 2011). 

 

Marknadsföring 

Ett möjligt sätt att övervinna hindren som rural utveckling står inför är att arbeta med 

nischmarknadsföring. Nischmarknadsföring bygger på tekniker som är baserade på identifiering av 

målgrupper och innovation för att attrahera de önskade konsumenterna. Genom att arbeta med 

nischmarknadsföring kommer aktörer verksamma inom rurala miljöer uppnå ökad konkurrenskraft 

genom ny teknik, design, image och organisatoriska innovationer (Labrianidis 2006).  

 3.3 Utvecklingshinder för små företag 

3.3.1 Tidigare forskning inom utvecklingshinder för små företag 

Butryumova & Karpycheva & Grisheva & Kasyanova (2015) artikel presenterar undersökningsresultat 

från en intervjustudie om hinder för små innovativa företag i Nizhny Novgorod-regionen i Ryssland. 

Studien försöker identifiera problem och faktorer som påverkar små innovativa företags utvecklingar 

som uppkommer vid samspel mellan dem och infrastrukturens innovation. Syftet med studien var att 

bekräfta de hinder som företag står inför såsom byråkrati, underutvecklade regelverk, brist på 

finansiering, otillräcklig statligt stöd till innovation, låg innovationspotential i företag, brist på 

högkvalificerad personal, brist på information om ny teknik och marknader och svagheter av 

samarbetslänkar. Vissa typiska hinder inom hantering av infrastruktur uppkom, exempelvis: byråkrati, 

brist på förtroende, dålig samverkan inom innovationssystem, dålig informations support, lagstiftande 

hinder för innovationer och skyddet av immateriella rättigheter samt att stora företag har litet intresse för 

att samarbeta med små företag. Resultaten av forskningen kan hjälpa beslutsfattare att möta behoven hos 

små innovativa företag och justera stödprogram.  

3.3.2 Teori - utvecklingshinder för små företag 

Små innovativa företag är en drivkraft för ekonomisk tillväxt och det är en akut fråga för många 

regioner hur man kan stödja och utveckla dem. Det är således nödvändigt att undanröja hindren som 

uppkommer vid samspel mellan dem och infrastrukturens innovation för småföretagens utveckling. Ett 

antal hinder är identifierade när det gäller små innovativa företag i olika regioner. Nedanstående faktorer 

användes i Butryumova et al. (2015) studie för att identifiera hinder för innovativa företag vilket 

kommer att användas i studien för att identifiera hinder för valda undersökningsobjekt.  
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Finansiellt stöd 

Det handlar om hur små innovativa företag kan få finansiellt stöd. Där är det viktigt att se på vilken 

möjlighet företagen har att få bidrag eller hitta privata investerare. Bland hinder i finansiell infrastruktur 

kan man identifiera brister på finansiella bidrag. När det gäller utveckling kan detta vara begränsade 

offentliga medel, begränsade riskkapitalister och höga kostnader för nya produkter.  

 

Informationstillgänglighet  

Det handlar om aktörers medvetenhet om möjlighet till statliga bidrag för innovativa projekt samt de 

organisationer som tillhandahåller tjänster och stöd för utvecklingsprojekt. Ibland kan det vara svårt att 

finna vilket begränsar informations infrastrukturen.  

  

Konsultstöd  

Det handlar om hur aktörer hanterar en tredje part för att få tillgång till de tjänster de behöver rådgivning 

av konsulter. Hinder i detta avseende är bristen på möjligheter till samarbete med andra företag.  

 

Kompetens  

Det handlar om personliga kompetenser och utbildning inom regionen. De största hindrena uppstår på 

grund av att det finns brist på kvalificerade projektledare, specialister inom riskkapitalinvestering, 

skickliga marknadsförare och ingenjörer. Det är viktigt att utvärdera vilken kompetens som återfinns 

inom företaget, vilken kompetens som saknas, vilken kompetens som är problematiskt att hitta och 

attrahera samt hur man behåller kvalificerad personal.  

  

Övriga hinder 

Det handlar om att det är viktigt att fråga aktörerna själva om andra problem som de möter under 

projektets genomförande där andra viktiga aspekter kan har en stor påverkan. Korruption, byråkrati och 

svagheter i lagstiftningen kan även bidra till vissa begränsningar för den regionala utvecklingen vilket 

leder till höga ekonomiska risker (Butryumova et al. 2015). 

3.4 Teoridiskussion 

Ovan presenterades tidigare forskning inom utveckling av professionella möten, rural 

verksamhetsutveckling och utvecklingshinder för små företag och vidare har teorier inom respektive 

område presenterats.        

Teorierna samstämmer med varandra eller påminner om varandra till viss del inom respektive 

teoriområde vilket tyder på att forskningen inom utveckling av professionella möten och rural 

verksamhetsutveckling har kommit fram till liknande slutsatser. Flera faktorer som anses vara 

avgörande för att utveckla professionella möten återfinns även som avgörande faktorer för rural 

verksamhetsutveckling. Det finns även mer specifika avgörande faktorer som inte går ihop med 

varandra vilka kan ses som intressanta och relevanta. Inom teorin utvecklingshinder för små företag 

återfinns flera områden som belyses inom såväl utveckling av professionella möten och rural 

verksamhetsutveckling men inom utvecklingshinder för små företag belyses vilka hinder som kan 
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uppkomma istället för vilka faktorer som är avgörande för utveckling.   

 

Studien fokusera på konferensanläggningar inom rurala miljöer och därav kommer flera teoriavsnitt att 

analyseras sammankopplade. Teoriavsnitt som kommer att sammankopplas är följande: 

Organisationsnivån i mötesplattformen och Samverkan inom rural miljö samt Fysiska platsens nivå & 

Infrastruktur och Marknadsföringsnivån & Marknadsföring. Avsnitten Planeringsnivå, Offentliga 

aktörer, Arv och naturbevarande & Arbetskraft kommer att analyseras var för sig då det inte finns 

någon sammankoppling mellan teorierna. Slutligen kommer även utvecklingshinder för små företag att 

analyseras för sig själv då den inte kan sammankopplas med något annat teoriavsnitt.  

3.5 Teorikritik 

En viss kritik finns till valda teorier. Ciolac (2012) studie om utveckling av verksamheter i rurala miljöer 

är inte enbart fokuserad på mötesanläggningar utan alla typer av verksamheter och alla typer av 

besökare. Ciolac (2012) gör ingen specifik koppling till mötesindustrin utan hennes studie belyser 

generella faktorer för verksamheter i rurala miljöer vilket gör att utvecklingsfaktorerna inte är direkt 

kopplade till utveckling av professionella möten utan rural turism generellt. Då privatresenärernas behov 

och preferenser ofta skiljer sig från mötesdeltagarnas så finns en viss kritik mot generella 

utvecklingsfaktorer då de inte enbart tar upp faktorerna som är primära för mötesbranschen. 

Anderssons (2006, s. 59) mötesplattform är en utvecklingsmodell över hur man kan skapa bättre 

förutsättningar för professionella möten på en destination. Således har Anderssons (2006, s.11) studie 

gjorts utifrån ett storstadsperspektiv och urbana miljöer vilket studien inte ämnat att belysa, vilket kan 

bidra med en viss kritik då möten möjligtvis inte behöver samma utvecklingsfaktorer på urbana platser 

som på rurala platser. Haugland et al. 2011, Henderson 2006 och Ness et al. 2014 har forskat inom 

destinationsutveckling och kommit fram till slutsatser kring vilka faktorer som är avgörande för 

utveckling av enskilda aktörer på en destination. Destinationer kan således vara rurala men någon direkt 

koppling till enbart rurala destinationer finns inte. Butryumova et al. (2015) studie om utvecklingshinder 

för små företag finns det en viss kritik till då den enbart fokusera på specifika hinder inom infrastruktur 

och inte tagit med hinder inom mer typiska infrastruktur aspekter som transport. Studien kommer inte att 

undersöka hinder för turistföretag utan tar in alla typer av företag. Vilket kan vara problematiskt då 

turistföretag kan ha olika förutsättningar för att kunna vara verksamma och utvecklas än andra företag. 

Avslutningsvis finns en viss kritik mot teorin då en mötesanläggning kan stå inför flera hinder en enbart 

infrastrukturella.  

Författarna har inte kommit i kontakt med någon forskning som specifikt inriktningar sig på 

mötesanläggningar i rurala områden samt dess utveckling. Därav har författarna kopplat samman 

teoriområdena utveckling av professionella möten, rural verksamhetsutveckling samt utvecklingshinder 

för små företag för att kunna sammankoppla dessa områden och få en bred teoretisk bakgrund. 
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 4. Empiri 

 
I följande avsnitt kommer studiens insamlade empiri presenteras. Varje respondent kommer att 

presenteras var för sig för att få en så tydlig bild som möjligt gällande resultatet. Efter att de olika 

anläggningar har presenterats följer en redovisning av vad Stockholm Archipelago innebär och hur 

offentliga organisationer ser på konferensanläggningar i rurala områden. 

 

4.1 Säby Säteri – Ingarö 

På Säby Säteri intervjuades Marcus Carlgren som är platschef. Säby Säteri är en konferensanläggning 

på Ingarö. Anläggningen är en herrgård som Säby Säteri drivit sedan 1999 vilken tidigare var en 

kursgård. 

4.1.1 Verksamheten 

Säby Säteri erbjuder hotellrum, mestadels dubbelrum men även enkelrum och några större familjerum. 

Anläggningen har två matsalar där det kan ordnas fester och banketter. Konferensavdelningen på 

anläggningen består av 10 konferenslokaler. Det finns allt från grupprum för 5-6 personer upp till den 

största lokalen som tar 350 personer som också fungerar som evenemangslokal. 

  

Säby Säteris verksamhet består av 75% konferenser men har på senare tid haft mycket bröllop, cirka 25-

30 bröllop och fester per år. Säby Säteri anordnar även weekendbrunch samt jul-och påskbord. Säby 

Säteri har konferenser med alla typer av företag såväl statliga som privata, stora som små.  Det kan vara 

allt från stora event till konferenser för 2-4 personer. Utöver konferensverksamheten har Säby Säteri 

eget musteri, bryggeri, bränneri samt rapspresseri. Säby Säteri kan även anordna kräftfiske under en 

period på året vilket Marcus Carlgren anser är väldigt unikt och är något som få kan erbjuda. Andra 

konferensaktiviteter som teambuildning, 5-kamp och ribbåt samarbetar Säby Säteri med företaget Puls 

som sköter dessa aktiviteter. Företag som bokar konferens har möjlighet att boka ett paket som 

exempelvis kan innehålla konferens, middag, övernattning och besök i musteriet. Det Marcus Carlgren 

tar upp som är unikt med Säby Säteri är dess närhet till Stockholm, dess fina natur och skärgårdsmiljö 

som omger Säby Säteri. 

  

Högsäsong för Säby Säteri är från mitten av augusti till november samt är april och maj bra månader 

bortsett från påsklov och röda dagar. Under de tider människor har lov, semester, vid jul och mitten av 

sommaren är det lågsäsong. Ibland när de inte har några bokningar kan de ha stängt men receptionen är 

öppen. Under sommaren har de bröllop varje helg men nästan ingen konferensverksamhet. 

Konferensgästerna är mestadels svenska företag med ibland internationella grupper, de kommer ofta 

från ett företag som har ett kontor i Stockholm City. Enligt Marcus Carlgren finns det en trend att 

bokningarna av konferenser görs allt senare. Anläggningens planering inför en konferens börjar 1-2 

veckor innan. 

  

Säby Säteri marknadsför sig sällan med tryckt media utan mycket görs digitalt på exempelvis sociala 

medier, Instagram och Facebook. De vill även att de som varit där ska sprida goda rekommendationer 

till sina vänner, den så kallade mun till mun metoden. Således arbetar de med att skapa relationer med 
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dem som varit där. För att få rekommendationer måste man ge god service menar Marcus Carlgren och 

det kräver bra personal, vilket Marcus Carlgren anser är både enkelt och svårt att rekrytera. Det är svårt 

att rekrytera restaurangpersonal men det är det i hela Stockholm anser Marcus Carlgren. Ett hinder som 

finns är att man vill ha personal som vill arbeta på anläggningen för att det är ett härligt ställe och inte 

för att de bor på Ingarö. Däremot är det ett plus att bo nära men det ska inte vara huvudanledningen. 

4.1.2 Tillgänglighet & utveckling 

Att ta sig till Säby Säteri görs antingen via med SL-buss som stannar precis utanför eller med egen båt, 

det stannar ingen linjefärja vid anläggningen. Alternativa transportmedel för konferensgrupper kan vara 

Värmdö taxi eller buss vilka anläggningen har samarbeten med. Marcus Carlgren anser att de inte kan 

begära mer i transporttillgänglighet då de har närhet till Stockholm och SL-bussen stannar precis 

utanför. Däremot skulle han vilja ha bättre skyltning till anläggningen och även att man i Google maps 

skulle hitta anläggningen bättre, således är det något som är svårt att påverka. Vidare berättar Magnus 

Carlgren att internet var något de själva fick investera i och anskaffa, utan hjälp från kommunen. 

  

Marcus Carlgren anser att människor har snabba möten i City och runt Arlanda på grund av att de vill 

använda lite tid åt konferenser. Flertalet kontor är även uppbyggda med egna möteslokaler vilket ofta 

har bättre teknik än vad Säby Säteri har. På grund av en minskad konferensmarknad är Marcus Carlgren 

lite vaksam om en expandering av verksamheten är det bästa. Trots att det finns lite tveksamheter om att 

exempelvis öka på rumskapaciteten, så har Säby Säteri planer på att utveckla och expandera. De förnyar 

sig varje år, dels med sitt smakrike och just nu pågår byggnation av ett bageri. Marcus Carlgren menar 

att privatresandet kan de öka och satsa på men den är mer kostsam än konferensgäster så det är inget de 

just nu planerar. 

4.1.3 Samverkan 

Säby Säteri har som tidigare nämnts samarbete med företaget Puls med olika aktiviteter och de har 

samarbete med externa bokningskanaler för att få in bokningar. De har tagit hjälp av byråer som gjort 

kommunikationsplaner åt dem. Vidare har Säby Säteri samarbetspartner som exempelvis Visit Värmdö, 

Värmdö företagarförening och Ingarö IF. När det gäller stöd från kommunen menar Marcus Carlgren att 

det handlar om ett givande och tagande och beskriver det som följande: 

  

…vissa saker är bättre andra är mindre bra, vi känner att vi har stöd från kommunen när det kommer till 

mat och alkoholhantering, då är det jättebra. Näringslivssynpunkter finns det mycket att önska men det är 

ju en stor kommun så det finns flera destinationer, vi är nöjda med det de gör för oss. 

  

Skärgårdstrategin är något Marcus Carlgren vet om och anläggningen har deltagit i några föreläsningar. 

Således känner Marcus Carlgren att om Säby Säteri ska få ut något av att delta i skärgårdsstrategin 

måste de delta aktivt i debatten vilket han känner att Säby Säteri inte kan på grund av att de inte är något 

nav eller knutpunkt i skärgården. De har inte sökt eller fått något bidrag från kommun eller andra 

bidragsgivare utan är helt privat finansierat. Däremot har kommunen en del lagar och restriktioner 

gällande bygglov, vilket Marcus Carlgren inte anser är något hinder eftersom det är lika för alla 

människor. Säby Säteri äger all sin mark vilket gör att de bestämmer mycket själva och anser att de är 

mindre begränsade än dem i Stockholm City gällande utbyggnad. 
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Gällande samverkan i området kan Säby Säteri möjligtvis rekommendera gäster att åka ut till 

Gustavsbergs området. För det mesta tar de hand om gästerna själva och förser dem med aktiviteter och 

mat som de själva producerar. Gällande marknadsföring kan de få hjälp av Visit Värmdö men väldigt 

begränsat och någon hjälp av Stockholm Convention Bureau har de sällan. Marcus Carlgren menar att 

de aldrig skadar med hjälp men mestadels hanterar de sådana frågor själva. 

4.1.4 Rurala & kulturella faktorer 

Eftersom Säby Säteri är verksam i natur- och skärgårdsmiljöer vill Säby Säteri bevara den miljön. Dels 

med att hålla anläggningen till en herrgårdsstil, få in kultur och historia genom att ha porslin från 

Gustavsbergs porslinsfabrik och fotografier på de som bott på herrgården förut men också genom att ta 

in naturen i matlagningen. Dels att aktivt bidra med att ha en skogsbruksplan eftersom de är skogsägare 

och vill bevara naturen med bra viltvård och skogsvård. Vidare har anläggningen investerat i en 

avfallsanläggning tillsammans med andra i området eftersom det är dem och lantbruket som är de stora 

miljöbovarna i området. Säby Säteri har startat en trädgårdsutbildning tillsammans med Komvux som 

ligger vid Säby Säteri vilket är ett stort fokusområde och genom det kommer mer natur in i 

verksamheten. 

  

Omgivningen på Säby Säteri är rofylld och det infinner sig ett lugn på hela anläggningen menar Marcus 

Carlgren. Säby Säteri erbjuder inget spa som förstärker rekreations aspekten men en bastu finns. 

4.2 Systrarna Degen – Fjäderholmarna 

På Systrarna Degen intervjuades Ulrika Degen Almqvist som äger anläggningen tillsammans med sin 

syster. Systrarna degen är beläget på Fjäderholmarna och är ett café med tillhörande 

konferensverksamhet. 

4.2.1 Verksamheten 

Huvudverksamheten för Systrarna Degen är deras café men de har tre konferenslokaler, vilket är ett bra 

komplement till caféverksamheten enligt Ulrika Degen Almqvist. Eftersom de inte har något eget 

boende anordnar de endast dagskonferenser. Systrarna Degen erbjuder sina konferensgäster fika från sitt 

café och önskar konferensgästerna lunch eller middag finns tre a la carte restauranger, vilka Systrarna 

Degen har samarbete med. Systrarna Degen erbjuder konferensgäster olika aktiviteter som guidade 

turer, chokladprovning, smide, glasblåsning vilket genomförs i samarbete med olika hantverkare på 

Fjäderholmarna. Tillsammans med hantverkare och restauranger kan de erbjuda ett dagspaket för 

konferensgäster bestående av konferens, mat och aktiviteter. Konferensgrupperna är väldigt blandade, 

allt från myndigheter till små privata företag. Systrarna Degen har öppet från cirka 1 maj till början av 

september, vilket beror på att det är då andra aktörer på Fjäderholmarna har öppet. Högsäsongen för 

privatresenärer är från midsommar till skollovet slutar, innan och efter har de inte så många 

privatresenärer och är vädret dåligt kommer inga gäster. Konferensverksamheten är ett bra komplement 

till privatmarknaden eftersom konferensgästerna kommer före och efter privatresenärernas högsäsong 

och de kommer oavsett vädret. 

  

Konferensbokningar sker med kort varsel och tas emot av Systrarna Degen själva, ingen extern part är 

inblandad. Ibland bokar bokningsbolag in konferenser hos dem men att samarbeta med något 

bokningsbolag anses för dyrt eftersom de tar mycket i provision. När det gäller marknadsföring sker det 
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genom deras egna hemsida samt arbetar de med återkommande kunder. De samarbetar även med 

Fjäderholmarnas krog som har mycket företagsbokningar på försäsong vilket leder till bokningar. Ulrika 

Degen Almqvist anser inte att det är något problem att rekrytera bra arbetskraft till verksamheten 

eftersom de endast har cafépersonal då ingen konferens- eller bokningspersonal behövs. Den personal 

Systrarna Degen har idag fungerar bra och ägarna gör mycket själva.    

4.2.2 Tillgänglighet & utveckling 

Ulrika Degen Almqvist spekulerar i att det kanske skulle vara lönsamt att ha öppet året om och tycker 

det är väldigt tråkigt att de inte kan ha öppet hela september och en bit in i oktober. Detta går inte på 

grund av att Fjäderholmarna enbart har öppet under sommarhalvåret. Fjäderholmarna har ingen 

landförbindelse och därav kan inte säsongen förlängas på grund av att de kommersiella rederierna slutar 

att trafikera till Fjäderholmarna på vinterhalvåret och Waxholmsbolaget trafikerar endast någon båt på 

helgerna under vinterhalvåret. Varför rederierna inte åker till Fjäderholmarna under vinterhalvåret är för 

att de inte anser att det är lönsamt för dem och konferensgäster vill inte komma ut till fjäderholmarna 

när allt har stängts ned vilket gör det till en ond cirkel. Fjäderholmarna är väldigt liten och det bor 

väldigt få på ön, vilket också bidrar till den onda cirkeln gällande transportmöjligheter. Ulrika Degen 

Almqvist menar också att de inte kan lösa transportproblemet för då måste de ha egen båt med skeppare 

vilket de inte anser är lönsamt. Det finns en total avsaknad av infrastrukturen på Fjäderholmarna enligt 

Ulrika Degen Almqvist om man inte ordnar det själv. Fjäderholmarna är dock en så liten ö att det inte 

krävs, exempelvis kollektivtrafik.  

  

Det som är unikt med Systrarna Degen är dess närhet till Stockholms City, det tar ca 25 minuter från 

City till Fjäderholmarna. Således är största hindret avsaknaden av transportmöjligheter under vintern 

vilket gör säsongen kort och förhindrar utveckling. Ett annat hinder för konferensverksamheten är att 

under tiden de har öppet är det lågsäsong för konferenser. SL båttrafik från Nybrokajen till Lidingö 

passerar i dagsläget Fjäderholmarna utan att stanna. En lösning på transporthindret är att de stannar vid 

Fjäderholmarna, vilket hade varit en lösning på hindret utan större åtgärder. Dock skulle inte alla vara 

glada över det menar Ulrika Degen Almqvist och uttrycker sig såhär: 

  

…då är det ju SL trafik så då finns det ju makter som inte vill att de ska kunna komma hit. För vår del 

skulle det vara en fördel men för de kommersiella rederierna så skulle det vara en stor nackdel. 

 4.2.3 Samverkan 

Systrarna Degen har inte fått något stöd eller bidrag från kommunen för att utvecklas, vilket Ulrika 

Degen Almqvist tror är för att de ligger för nära Stockholm City. De har försökt få bidrag för några år 

sedan men fick då avslag. Skärgårdstrategin anser hon inte att de gynnas av. Någon hjälp av Stockholm 

Convention Bureau får de inte vilket hon tror beror på att de har enkla konferenslokaler och inte har 

öppet året om vilket gör att deras konferenser inte är de som man tänker på först. Om någon Convention 

Bureau skulle finnas för enbart skärgården skulle det inte spela någon roll tror Ulrika Degen Almqvist. 

Fjäderholmarna betraktas inte som skärgård av andra öar längre ut, berättar hon och menar att de ses 

som en udda fågel eftersom de har nära till Stockholm City. Detta leder till att de hamnar mitt emellan, 

de anses inte befinna sig inne i City men inte heller ute i skärgården, vilket leder till en viss problematik 

enligt Ulrika Degen Almqvist. Vidare tror Ulrika Degen Almqvist att Fjäderholmarna betraktas som 

något kommersiellt liknande Gröna Lund eller Skansen av allmänheten.  
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På Fjäderholmarna finns det ett bra samarbete och det beskrivs såhär av Ulrika Degen Almqvist: 

  

Det är bra, vi är som en familj, med vissa är man ovänner och pratar inte med och andra har man 

väldigt fin kontakt med men man vet att när det gäller då kan man, sitter man fast ute på sjön med 

soppatorsk då kan man ringa till någon annan till och med sin ovän då kommer de och hjälper en. Det 

är som med vänner, vissa trivs man bättre med och andra mindre. Vi har ett gott samarbete här måste 

jag säga. 

4.2.4 Rurala & kulturella faktorer 

För att ta in det kulturella på Fjäderholmarna samverkar de med olika hantverkare och har aktiviteter 

som fokuserar på närproducerat som exempelvis smide och glasblåsning. Det har inget spa eller bastu 

som kan erbjuda rekreation till konferensgästerna. 

  

Ulrika Degen Almqvist anser att bevarandet av miljön på Fjäderholmarna är problematiskt på grund av 

att det inte finns några bofasta på ön utan det är mest turister. Systrarna Degen gör vad de kan men det 

är inte riktigt samma typ av ö som Sandhamn eller Finnhamn som mer kan bevara den unika 

skärgårdsmiljön.  

4.3 Vaxholms Kastell – Vaxholm 

En intervju gjordes med Cecilia Rahmqvist som är Key Account Manager för Vaxholms Kastell & 

Badholmen. Vaxholms Kastell är en gammal försvarsanläggning som funnits sedan 1866. Den användes 

aldrig som försvarspunkt men har använts som utbildningsplats för militären. Idag erbjuder Vaxholms 

Kastell konferensverksamhet och hör ihop med Badholmen. 

4.3.1 Verksamheten 

Vaxholms Kastellet är en anläggning där de anordnar konferenser, event, fester, bröllop och julbord. En 

stor del av verksamheten är alla deras aktiviteter som kallas Fångarna på kastellet. De har sex 

konferenslokaler som kan ta allt ifrån två personer upp till 150. Vaxholms Kastell har restaurang men 

inget eget boende vilket resulterar i att de mest har dagskonferenser. Får de flerdagars konferenser så 

finns samarbete med Bed & Breakfast på Vaxholms Kastell och Waxholms Hotell för bokning av rum. 

Vaxholms Kastell har enligt Cecilia Rahmqvist ingen möjlighet att bygga några hotellrum. Till 

Vaxholms Kastell hör även Badholmen som är en liten holme precis utanför Vaxholms Kastell. På 

Badholmen finns lokaler där det anordnas konferenser, fester, julbord och kräftskivor och har ett företag 

sitt event där så har de hela holmen för sig själva. Planeringen för konferenserna ligger allt ifrån ett år 

innan till ett par veckor. De som kommer på konferens på Vaxholms Kastellet är en blandning av stora 

och små företag, men standardgruppen är 20-40 personer.  

  

Vaxholms Kastellet förknippas väldigt mycket med dess aktiviteter vilket Cecilia Rahmqvist anser är på 

gott och ont. Aktiviteterna säljer bra men eftersom personer förknippar deras verksamhet så starkt med 

deras aktiviteter så glöms konferenserna bort. Detta är något de kämpar med i sin marknadsföring för att 

uppmärksamma att de har konferensverksamhet. Flertalet tror att Vaxholms Kastellet har stängt på 

vinterhalvåret, vilket de inte har, i sin marknadsföring arbetar de med att motverka feluppfattningen. 

Vaxholms kastell arbetar med marknadsföring genom att vara ute på mässor och göra visningsresor. 

Cecilia Rahmqvist har även ett eget kontaktregister på kunder som hon byggt upp över lång tid i 

resebranschen vilket hon använder mycket när hon exempelvis ska marknadsföra kräftskivor. Gällande 
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arbetskraften menar Cecilia Rahmqvist att det är svårt att få kompetent arbetskraft på grund av 

säsongsbundenheten. De försöker lösa problemet genom att samarbeta med destinationer som har sin 

högsäsong på vintern som exempelvis Skistar.  

4.3.2 Tillgänglighet & utveckling 

Till Vaxholms Kastellet kan man antingen ta direktbåt från Stockholm City eller ta buss från Stockholm 

City till Vaxholm för att sedan ta båt sista biten ut till Vaxholms Kastell. Eftersom Vaxholms Kastell 

ägs av Strömma Kanalbolag så finns alltid möjligheten för konferensgrupper att boka till upphämtning 

och transport med Strömma Kanalbolags båtar. Trots att det finns goda transportmöjligheter anser 

Cecilia Rahmqvist att många grupper väljer bort Vaxholms Kastell för att de har en förutfattad mening 

om att det ligger långt bort. De väljer då istället en anläggning på fastlandet, som egentligen tar lika lång 

tid att ta sig till. Möjligtvis kan det bero på att man måste ta sig med båt och den förutfattade meningen 

om att Vaxholms Kastell har stängt vissa perioder, spekulerar Cecilia Rahmqvist. Infrastrukturen 

fungerar bra, mycket beroende på närheten till Vaxholm. 

4.3.3 Samverkan 

Samarbete med andra aktörer är mycket viktigt enligt Cecilia Rahmqvist. Vaxholms Kastell har ett 

naturligt samarbete med Strömma Kanalbolag eftersom de ägs av dem annars har de samarbeten med 

många resebyråer för att få in konferenser. Resebyråerna är en viktig samarbetspartner eftersom kunden 

har en mängd alternativ att välja mellan så all hjälp man kan få är bra, menar Cecilia Rahmqvist och 

fortsätter berätta att många företag anser att provisionen ses som en stor kostnad medans Cecilia 

Rahmqvis tycker man ska se den som en marknadsföring. Hon tycker även det är viktigt att behandla 

kunden med respekt oavsett om det är slutkund eller resebyrå, den som ringt in bokningen är kunden. 

Vidare uttrycker Cecilia Rahmqvist sig om samarbete på följande sätt: 

 

Jag har svart bälte i samarbete, ensam är aldrig stark i denna bransch. 

  

Försäljningsarbetet är långsiktigt och de arbetar mycket med att få ut kunden till Vaxholms Kastell för 

att komma och prova på. Vilket har lett till att de samarbetar med några olika anläggningar och aktörer, 

gör visningsresor där kunder får komma och besöka ett antal anläggningar under en dag. Kunden får se 

mycket under sin dag och anser att det är värt att resa en relativt lång väg eftersom den får se fler 

anläggningar än bara en. Cecilia Rahmqvist anser att det är viktigt att man samarbetar på en destination, 

vilket gynnar anläggningen i längden. Ett annat samarbete som Vaxholm Kastell har är att aktörerna runt 

Vaxholms Kastell har gått ihop och åker ut på en ”Jordgubbsturné”, vilken går ut på att de besöker olika 

resebyråer, presenterar sig och serverar lite glass och jordgubbar. Detta görs för att visa upp sig och 

skapa goda relationer. Eftersom man inte äger kunden måste man visa sig så trevlig som möjligt så att 

kunden kommer välja en, menar Cecilia Rahmqvist. Vaxholms Kastell har ett lokalt samarbete med 

företagarföreningen på Vaxholm.  

  

Cecilia Rahmqvist berättar vidare att skapa samarbeten ligger på Vaxholms Kastells bord, det finns 

ingen som hjälper till att skapa samarbeten. De har inte fått något stöd av Stockholm Archipelago eller 

Stockholm Convention Bureau, vilket hon tycker är tråkigt och skulle gärna vilja ha. Cecilia Rahmqvist 

anser att Vaxholms kastell inte gynnas av Skärgårdstrategin och menar att det är en privat anläggning 

vilket gör att man måste fixa allt själv. Platschefen för Vaxholms Kastell är verksam i kommunen, vilket 
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bidrar till en bra kommunikation med kommunen. De lagar och restriktionerna som finns från 

kommunen kan begränsa Vaxholms Kastellet, exempelvis att själva Kastellet är K-märkt och inte får 

göras om hur som helst utan de måste alltid be om lov för allt de vill göra. 

4.3.4 Rurala & kulturella faktorer 

Enligt Cecilia Rahmqvist är Vaxholms Kastell inte så mycket skärgård mer än att den ligger på en ö. På 

Vaxholms Kastellet finns ett museum där besökare kan läsa om skärgårdshistoria och om Gustav Vasas 

tid. Inom murarna på Vaxholms Kastellet infinner sig ett lugn menar Cecilia Rahmqvist men det finns 

ingen aktivitet för rekreation. Vaxholms Kastell marknadsför sig inte för att vara en plats för lugn och 

ro. 

4.4 Vår Gård – Saltsjöbaden 

På Vår Gård intervjuades Kadi Upmark som är VD/marknadschef. Vår Gård är en 

konferensanläggning och ligger i Saltsjöbaden. Vår Gård ägs av Kooperativa Förbundet (KF) och de 

köpte Vår Gård 1924, vilket då användes som deras utbildningsanläggning där all Coop-personal 

utbildades.   

4.4.1 Verksamheten 

Vår Gård har huvudfokus på konferenser, ca 95-98% men de ordnar fester, bröllop och andra typer av 

möten så de kallar sig gärna för en mötesanläggning. Vår Gård har 17 dubbelrum och tre sviter, vilket 

bidrar till att de fokuserar på möten eftersom det finns för få rum för att kunna bygga på den privata 

sektorn menar Kadi Upmark. Vår Gårds möteskapacitet är relativt stor och deras största lokal tar 288 

personer i biosittning eller 700 personer stående. Konferenstyperna de satsar på är mestadels 

konferenser med helpension och övernattning, vilka genererar högre inkomster. De kompletterar sedan 

de lokaler som blir över med dagskonferenser. Någon särskild målgrupp gällande konferensgäster har de 

inte men Kadi Upmark har märkt att den offentliga sektorn lockas mer av att komma ut till dem i 

skärgården. Företag inom näringslivet lockas inte riktigt lika mycket utan vill vara i Stockholm City.  

  

Till konferensgästerna kan de erbjuda olika aktiviteter för att få ett komplett konferenspaket. De 

samarbetar främst med Öppet hav som har diverse olika aktiviteter men kan också hyra in från andra 

bolag där exempelvis yoga kan vara en aktivitet. Vår Gård anordnar även egna aktiviteter som främst är 

konstrelaterade, vilka kan vara konstvisningar både utomhus och inomhus. Helst sker visningarna 

utomhus då de vill ta vara på naturen och friska luften. Vår Gård har även en liten spaavdelning, där 

gäster kan erbjudas massage men det finns ingen relaxavdelning. Utöver deras egna aktiviteter har de 

stor passion för mat och driver egen restaurang samt bageri som har stort fokus på årstider och råvaror.  

  

Vår Gård marknadsför sina konferenser genom att samarbeta med externa bokningsbolag, vilket faller 

sig naturligt att man gör enligt Kadi Upmark. Kadi Upmark berättar att de bland annat är medlemmar i 

Svenska möten. Dels gäller det att hänga med och hitta nya sätt att marknadsföra sig, vilket idag blir mer 

och mer digital marknadsföring. Vår Gård har ca 60% återkommande kunder vilket kan förklaras med 

att de arbetar med att skapa bra relationer. Nya och återkommande kunder ska uppleva en bra produkt 

som de känner sig trygga med, vilket medför att de återkommer.  
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Enligt Kadi Upmark kommer konferensbokningarna in med kortare framförhållning nu än förr. Vid 

större möten krävs längre framförhållning av bokaren för konferensen. Det finns en grund lagd cirka ett 

halvår innan kommande period där olika konferenser är inplanerade därefter fylls luckorna på under 

tiden. Konferenser kan även bokas in en vecka innan eller samma vecka om så önskas. Planeringen för 

den enskilda konferensen sker vid bokningstillfället med en grundplanering och 1-2 veckor innan 

konferensen görs själva detaljplaneringen. Högsäsong för konferenser på Vår Gård är på hösten och 

under maj månad, det följer mycket skolåret, när det är lov i skolan blir det lugnt med konferenser. Det 

gäller även röda dagar, vilket våren kan vara full av vilket blir negativt för Vår Gård. Vanligtvis så har 

Vår Gård stängt under två veckor under julen och under hela juli månad. Det beror på låg efterfrågan på 

konferenser under dessa perioder och då komprimerar de anläggningen och effektiviserar 

personalstyrkan. Personalen arbetar väldigt mycket då anläggningen har öppet och när det är stängt har 

de ledigt och kan då återhämta sig. Detta sätt är något Kadi Upmark anser fungerar väldigt bra och vill 

inte ha öppet året runt. Skulle det visa sig att de i framtiden får en produkt som är lämpad till att ha 

öppet året om så skulle de anpassa organisationen efter det. I dagsläget är det inget de funderar över 

eftersom den stängda perioden även lämpar sig bra för att renovera och uppgradera anläggningen, vilket 

är svårt att göra när det finns verksamhet och gäster i anläggningen. Personalfrågan är något Vår Gård 

lägger stor vikt vid eftersom de vill att personalen trivs och stannar kvar. Enligt Kadi Upmark får de in 

många förfrågningar om lediga tjänster men de är noga med vilka de anställer då personalen ska vara 

bra och har rätt kompetens, vilket kan vara svårt att hitta.  

4.4.2 Tillgänglighet & utveckling 

Transporten till Vår Gård är enligt Kadi Upmark väldigt smidig då Saltsjöbanan går från Stockholm 

City och stannar utanför anläggningen. Således går inte Saltsjöbanan i dagsläget från Slussen utan den 

går från Henriksdal och mellan Slussen och Henriksdal går det bussar. Förut gick Saltsjöbanan från 

Slussen vilket enligt Kadi Upmark var smidigare och nu kan besökare känna att resvägen blir mer 

komplicerad med ett byte på sin väg ut till Vår Gård. Vår Gård hjälper ofta till med privat transport 

genom att boka buss och båt åt konferensgästerna. På sommaren går en båt från Stockholm och stannar 

inte långt ifrån anläggningen och vill man ta egen båt går det att lägga till vid Vår Gårds brygga. 

  

Internet är något som funnits på anläggningen länge och Kadi Upmark kommer inte ihåg att det var 

något som var problematiskt, dock menar Kadi Upmark att ny teknik kan vara svår att hänga med i, 

vilket kan orsaka att de kan tappa i konkurrenskraft, exempelvis vid nya sätt att onlineboka. Enligt Kadi 

Upmark gäller det att snabbt anamma nya koncept eller system som förenklar för kunden och gör 

anläggningen mer tillgänglig. När det gäller att utveckla deras produkt tror Kadi Upmark den största 

utmaningen är att hänga med i den digitala utvecklingen, vilket hon tror kommer vara en marknad där 

det kommer hända mycket framöver. 

 4.4.3 Samverkan 

Vår Gård har samarbete gällande logi med Grand Hotel Saltsjöbaden eftersom de är grannar med 

varandra. Ibland har Vård Gård större konferenser än vad de har rumskapacitet för och då samarbetar de 

med Grand Hotel Saltsjöbaden. Övriga samarbeten i området är exempelvis kemtvätt och redan nämnda 

buss-, båt-, och bokningsbolag samt aktivitets aktörer. Utöver det har Vård Gård väldigt få 

samarbetspartners eftersom de driver det mesta de behöver själva, de har eget bageri, restaurang och 

trädgårdsmästare, vilket medför att de inte har något behov av att köpa in några tjänster. Kadi Upmark 
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menar att de är väldigt kräsna och kvalitén måste matcha deras produkt, vilket gör att de är selektiva i 

sitt val av samarbetspartner men de är öppna för samarbeten. 

  

Eftersom det finns mycket naturområden runt omkring Vår Går har de öppnat upp en dialog med 

kommunen om vad och hur man kan använda områdena så de blir mer tillgängliga för lokalbefolkningen 

i Saltsjöbaden. I denna fråga känner sig Vår Gård bra bemötta av kommunen. Annars har Vår Gårds 

gamla ledning inte upplevt att de har haft något behov av att samverka med kommunen eller andra 

affärsverksamheter de senaste åren och mer isolerat sig från kommunen. Dock känner Kadi Upmark att 

det är något hon vill göra och tycker är viktigt då hon upplever att Vår Gård är en av de största 

arbetsgivarna i Saltsjöbaden och vill vara med att delta i utvecklingen. Speciellt i 

kommunikationsutveckling gällande om det ska byggas tunnelbana mot Saltsjöbaden, där vill Kadi 

Upmark vara med och ha en åsikt om hur man kan förbättra den utvecklingen och åt vilket håll och hur 

långt den kommer att gå. Gällande olika stöd och bidrag som kanske kan fås av kommunen vet Kadi 

Upmark inget om, däremot tycker hon att det alltid är ett givande och tagande med kommunen, om de 

måste göra något för kommunens hoppas hon att kommunen stöttar dem i en annan fråga. Det finns 

mycket lagar och restriktioner från kommunen eftersom de befinner sig nära vattnet, även gällande 

bygglov och detaljplaneringen sätter begränsningar om hur och vad man får bygga. Något samarbete 

från Stockholm Convention Bureau har de inte utan de har samarbete med några bokningsbolag och 

DMC. Således försöker de minska sådana samarbeten då de känner att aktörerna inte kan sälja in Vår 

Gård på ett bra sätt, de säljer alla anläggningar på samma sätt vilket inte gynnar Vår Gård. Det är även 

höga provisioner från bokningsbolagen som gör att mycket av intäkterna försvinner.  

4.4.4 Rurala & kulturella faktorer 

Vår Gård tänker mycket på miljön och tar hänsyn till den även om de måste vara affärsmässiga och sätta 

affärer i fokus, allt som görs ska vara bra för samhället. Kadi Upmark anser att det affärsmässiga ska gå 

hand i hand med de kulturella och deras historia men samtidigt ska det göras på ett modernt sätt. Vilket 

har resulterat i ett stort fokus på konst som genomsyrar hela anläggningen. Varför de har mycket konst 

är för att Saltsjöbaden är känt för att många konstnärer har verkat där och när KF köpte en äldre villa 

som i dagsläget inte finns kvar följde en hel konstsamling med. Vilket har lett till att Vår Gård har 

inspirerat sin anläggning med olika typer av konst för att ta vara på historian i området. Kadi Upmark 

anser också att det är viktig att miljön på Vår Gård ska tilltala och berika besökarna för det skapar en 

lugn och kreativ miljö för mötena. 

  

För att kunna ta vara på skärgårdsmiljön har Vår Gård beslutat att ordna sommarkonferenser. För att 

locka och göra sommarkonferenser intressanta. Vår Gård kommer under juni månad flytta ut köket 

utomhus och ha grillbuffé på luncherna. Vår Gård försöker sälja in att man ska vara ute under en del av 

tiden på Vår Gård, möjligtvis ta en drink på terrassen, vilket gör att besökarna få komma ut i naturen. 

När de renoverar tar de hänsyn till miljön och när de renoverar en lokal ska lokalen och miljön utanför 

smälta ihop. Det är väldigt viktigt enligt Kadi Upmark att man återspeglar miljön utanför i färgerna man 

väljer på exempelvis tygerna på inredningen, att de är naturfärgade så att skärgårdskänslan lever vidare 

oavsett om man är inne eller ute. Kadi Upmark berättar vidare hur de tänker kring bevarandet av de 

äldre byggnaderna på Vår Gård och beskriver det som följande: 
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Vi ser det som otroligt viktigt och känner också som ledare för det här att man respektera dom olika 

tidsepokerna för det är ju ändå ett hus från 1890-talet och då tycker jag att man tar hänsyn till det 

gamla och har respekt till det fast man måste modernisera och anpassa till den tid man lever idag men 

att man aldrig förstör det som finns och är tänkt och så. 

  

Ett exempel på en sådan handling där de respekterat olika tidsepoker och som KF lagt ner mycket energi 

och resurser på var när den nya byggnaden skulle byggas ihop med den gamla. Teglet som den gamla 

byggnaden var byggt i tillverkas inte längre vilket ledde till att med specialtillverkade teglet i exakt 

samma storlek och färg så att byggnaderna smälte ihop.  

  

Det Kadi Upmark tycker är unikt med Vår Gård är den vackra naturen och närheten till vattnet samt den 

rofyllda miljön både inom- och utomhus. Svårigheten är att förmedla den känslan som uppstår på Vår 

Gård så att potentiella kunder förstår att den känslan är unik jämfört med liknande anläggningar.  

4.5 Grand Hotel Saltsjöbaden – Saltsjöbaden 

På Grand Hotel Saltsjöbaden intervjuades driftchefen Charlotte Mangborg. Grand Hotel Saltsjöbaden 

byggdes 1893 av familjen Wallenberg som hade visionen att man skulle bygga en anläggning som 

liknade en fransk Riviera och att Grand Hotel Saltsjöbaden skulle bli ett sommarparadis. Idag är Grand 

Hotel Saltsjöbaden ett hotell med konferensverksamhet. 

4.5.1 Verksamheten 

Grand Hotel Saltsjöbaden har sedan ett år tillbaka en ny ägare och många planer finns på att renovera 

och bygga om för att hotellet ska återgå till sitt ursprungsutseende. En av planerna är att bygga nya 

konferenslokaler. I dagsläget har små renoveringar gjorts för att höja kvaliteten och på så vis höja Grand 

Hotel Saltsjöbadens rating och popularitet på olika bokningssidor och hos konferensbokare. En stor och 

kostsam investering som gjordes var att uppgradera internet, detta för att tillgodose gästernas behov.  

  

Grand Hotel Saltsjöbaden har 137 rum och 10 konferenslokaler. Den största lokalen tar upp till 250 

personer och den minsta max 10 personer. De har i snitt tre konferenser i veckan men det kan vara 

konferenser för 100 personer eller för fem personer så variationen är stor. Tanken med de nya 

konferenslokalerna är att de ska vara flexibla eftersom det efterfrågas stora lokaler som kan ta upp till 

500 personer. På sommaren och helger har Grand Hotel Saltsjöbaden mycket privatresenärer som 

kommer och njuter av skärgården och besöker deras spa. För övrigt består verksamheten av konferenser 

eftersom det är där man tjänar mest pengar. Enligt Charlotte Mangborg har konferenser såväl låg som 

högsäsong. Konferenser är en verksamhet som genererar verksamhet till alla avdelningar på hotellet och 

konferensgästerna kommer under de veckorna när det annars är lugnt. Konferenser ger verksamhet året 

runt vilket gör att de fokuserar mycket på konferenser. Utöver konferenser har de mycket bröllop, både 

bröllopsceremonier och bröllopsfester samt olika fester, baler och begravningsluncher. Restaurangdelen 

har olika erbjudanden, exempelvis bruncher, jul- och påskbord.  

  

Bokandet och planeringen av konferenser sker med ett halvårs framförhållning, mindre konferenser kan 

dock bokas med kortare framförhållning. Grand Hotel Saltsjöbaden har både dagskonferenser och 

konferenser med övernattning, när de gäller konferenser med övernattning är planeringen längre och 

genererar högre vinst. De aktiviteter Grand Hotel Saltsjöbaden kan erbjuda sina konferensgäster är 
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vinprovning, vattengympa, andra vattenaktiviteter och yoga vilket går att göra i deras yogastudio eller 

på vattnet med ihopsättbara paddleboards. Sedan kan Grand Hotel Saltsjöbaden låna ut paddleboards, 

kubb och ett jätteplockepinn. De samarbetar även med Öppet hav som erbjuder olika typer av 

aktiviteter, exempelvis curling, isskulpturer och ribbåt. Bredvid Grand Hotel Saltsjöbaden finns 

Kungliga Svenska Segelsällskapet (KSSS), vilka Grand Hotel Saltsjöbaden har varit i kontakt med för 

att eventuellt kunna erbjuda segling för sina konferensgäster. 

  

För att marknadsföra Grand Hotel Saltsjöbaden deltar de på olika mässor och workshops, detta för att 

skapa nya kontakter. Grand Hotel Saltsjöbaden har bjudit in olika boknings- och eventbolag på 

visningar, brunch eller kvällsmingel för att visa upp anläggningen. Om vissa bokningsbolag inte skulle 

ha tid att åka till Grand Hotel Saltsjöbaden på visning erbjuder hotellet dem att ha sina möten på Grand 

Hotel Saltsjöbaden eller komma med sin partner och övernatta vilket ger dem en chans att prova på 

produkten. Att hitta bra arbetskraft som kan upprätthålla rätt kvalité anser Charlotte Mangborg är både 

enkelt och svårt. Det är överlag brist på personal inom besöksnäringen, speciellt på kockar. Deras 

rekrytering har än så länge gått bra då de har hittat exempelvis bra kockar men de rekryterar fortfarande 

personal för flertalet avdelningar.  

4.5.2 Tillgänglighet & utveckling 

Saltsjöbanan ligger intill Grand Hotel Saltsjöbaden och den byggdes för att människor skulle ha 

möjlighet att ta sig till Grand Hotel Saltsjöbaden. Saltsjöbanan är en stor fördel dock är det synd menar 

Charlotte Mangborg att den nu inte går ända till Slussen. Enligt Charlotte Mangborg har de en bra 

tillgänglighet fast de ligger så nära vattnet. Däremot om man jämför tillgängligheten med anläggningar 

nära Arlanda uppstår stor konkurrens. Närhet spelar stor roll har Charlotte Mangborg erfarenhet av, en 

negativ faktor för Grand Hotel Saltsjöbaden kan vara att gästerna måste ta sig genom Stockholm City 

för att komma ut till dem. Möjlighet att åka båt till Grand Hotel Saltsjöbaden finns samt går det att ta 

egen båt och lägga till i hamnen som finns nedanför hotellet. För konferensgrupper går det att chartra 

båtar men det går också att åka linjetrafik således tar det lång tid att komma in till centrum men den 

fungerar bra om man vill ta sig ut till olika öar. Vill konferensgrupper ta sig till anläggningen via buss 

hjälper Grand Hotel Saltsjöbaden till med det. 

4.5.3 Samverkan 

Grand Hotel Saltsjöbaden har samarbete med olika bokningsbolag för konferenser samt avtal med olika 

bokningskanaler för privat bokning. I övrig har de som redan nämnt samarbete med aktivitetsbolaget 

Öppet hav. När de arrangerar bröllop har de många olika samarbetspartners så som florist, tårtbagare 

och dj men också tekniker vid konferenser. Grand Hotel Saltsjöbaden har kommunicerat lite med 

Stockholm Convention Bureau i och med deras uppstart och Stockholm Convention Bureau har varit på 

Grand Hotel Saltsjöbaden och sett hur anläggningen ser ut. Sedan har inget fortsatt samarbete skett på 

grund av tidsbrist från Grand Hotel Saltsjöbaden sida. De samarbetar med många lokala aktörer som 

KSSS eftersom de håller i olika regattor och tävlingar, vilket KSSS och Grand Hotel Saltsjöbaden innan 

gör upp special dealer för KSSS gäster. Golfbanan som är närliggande försöker Grand Hotel 

Saltsjöbaden samarbeta med för att kunna erbjuda olika paketerbjudanden. Charlotte Mangborg anser 

samarbetet med de lokala aktörerna är viktigt men det behövs en större samordnare för alla i skärgården, 

vilket utgörs av Stockholm Convention Bureau och Stockholm Archipelago. Stockholm Archipelago är 

något som Grand Hotel Saltsjöbaden vill vara mer aktiva i men de har inte riktigt haft tid eftersom det 
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har gått åt mycket tid för att starta upp verksamheten men nu när verksamheten är igång vill de vara mer 

delaktiga och ska träffa Stockholm Archipelagos projektledare. 

  

Något stöd från kommunen känner inte Charlotta Mangborg att de fått, men det tror hon beror på att 

varken de eller kommunen har bjudit in till någon samverkan. Gällande olika restriktioner som måste tas 

hänsyn till finns det inte så många som Charlotte Mangborg känner till utöver alkoholtillstånd, men det 

är något som fungerar bra. Eftersom de är en helt kommersiell verksamhet tror Charlotte Mangborg att 

de inte kan söka några bidrag, utan då skulle man behöva ha en verksamhet som gynnar något unikt i 

skärgården.   

4.5.4 Rurala & kulturella faktorer 

När Grand Hotel Saltsjöbaden ska renoveras och byggas om så kommer de tänka på att allt ska återgå 

till det ursprungliga. Exempelvis när fönsterna var tvungna att bytas ut bytte man till exakt likadana som 

fanns förut. Innan var det olika sorters fönster på hela byggnaden och det var något som de ville ändra 

på till något gediget som går tillbaka till ursprungsutseendet. Grand Hotel Saltsjöbaden har haft mycket 

konstföremål men det har försvunnit mycket under alla ägarbyten vilket är synd tycker Charlotte 

Mangborg. Charlotte Mangborg berättar även att de finns en historia kring kända besökare till Grand 

Hotel Saltsjöbaden. Många åkte dit förr och hotellet var mycket populärt att besöka, exempelvis har 

Frank Sinatra bott där och Sveriges nuvarande kung spenderade många lov där när han var ung. 

  

Avslutningsvis berättar Charlotte Mangborg vad hon tycker är unikt med Grand Hotel Saltsjöbaden, 

vilket är den fantastiska naturen kombinerat med närheten till Stockholm City. Charlotte Mangborg 

upplever att området har mycket att erbjuda, det finns ett mysigt café, det finns många olika aktiviteter 

som golf och olika vattensporter samt att det finns en skidbacke som man kan åka slalom i på vintern 

och det görs även konstspår där man kan åka längdskidor. För besökare finns det mycket att göra och 

det går att stanna i flera dagar och ha olika saker att göra varje dag. 

 4.6 Djurönäset – Djurö 

Pia af Rolén intervjuades på Djurönäset och hon arbetar som marknadsansvarig. Djurönäset öppnades 

1979 och var då en facklig kursgård. De 22 fackförbund som då verkade på Djurönäset skapade 

utbildningsstiftelsen PTK som än idag äger Djurönäset. Idag är Djurönäset en konferensanläggning. 

4.6.1 Verksamheten 

Från början hade Djurönäset mest utbildningar men så småningom började olika typer av möten hållas 

på Djurönäset. För ca 10 år sedan tyckte man att de var synd att en sådan stor anläggning i en vacker 

skärgårdsnatur skulle stå tom på helger och lov, vilket resulterade i att man tog in privatmarknaden. 

Djurönäset har skapat produkter som lockar privatresenärer såsom olika weekends erbjudande, julbord, 

nyårsgala och midsommarfirande, vilket har lett till förlängda öppettider och de kan nu ha öppet även på 

sommaren. Således är huvudverksamheten konferenser, ca 70% av verksamheten. Anläggningen är 

utformad på ett speciellt sätt för att passa både möten och naturen. Det finns en huvudbyggnad där 

restaurang och stora kongressalen finns, sedan finns sex likadana möteshus utspridda i öar runt om 

huvudbyggnaden samt en större huslänga och en VIP-gård, där det kan ordnas möten eller olika event. I 

varje möteshus finns hotellrum, ca 35 stycken i varje, tre möteslokaler, några grupprum samt ett 

samlingsrum med fåtöljer, öppenspis och kök där fika serveras. Varje konferensgrupp har sitt eget hus, 
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möjligtvis om det är små konferensgrupper kan två grupper dela hus. Lunch och middag serveras i 

huvudbyggnaden vilket gör att konferensgruppen får promenera från sitt möteshus till huvudbyggnaden 

och därav kommer de ut i naturen och får frisk luft, vilket är ett av syften med de olika möteshusen. De 

företag som konfererar på Djurönäset är väldigt blandade, det är fortfarande fackförbund som konfererar 

men andelen har minskat. Djurönäset har 550 bäddar och kan erbjuda stora konferenser om max ca 450 

personer på grund av att alla ska kunna få plats bra i kongressalen och i restaurangen. Att kunna ta emot 

så stora konferenser med lokal, mat och logi är enligt Pia af Rolén något som inte alla kan erbjuda även 

om de befinner sig i Stockholms City, vilket är en stor fördel för Djurönäset. Mindre grupper på cirka 30 

personer upplever Pia af Rolén som en utmaning då konkurrensen är hårdare. Det Pia af Rolén upplever 

med små grupper är att de tror att de försvinner i mängden på en stor anläggning, det menar hon att de 

inte gör på Djurönäset eftersom de får ett eget hus.  

  

Aktiviteter som Djurönäset kan erbjuda sina konferensgäster är olika aktiviteter med samarbetspartnern 

Öppet hav där konferensgästerna kan åka ribbåt, vilket även kan vara transporten till Djurönäset. Vill 

konferensgästerna ha aktiviteter som inte Öppet hav kan erbjuda tar de in andra aktörer. Det är viktigt 

för Djurönäset att alla konferenser har någon typ av aktivitet och det ligger mycket på deras egna säljare 

att se till att konferensgrupperna inte får för tajt schema utan får in någon aktivitet. Helst av allt ska 

någon aktivitet vara utomhus så konferensgästerna kommer ut i frisk luft och får se området som de 

befinner sig på.  

  

Gällande planeringen av konferenserna försöker Djurönäset att sprida ut konferenserna genom att sätta 

olika priser för olika perioder, konferenserna blir billigare att boka under lågsäsong för att försöka locka 

kunder att ha sin konferens då istället för under högsäsong. Gällande marknadsföringen för Djurönäset 

så menar Pia af Rolén att de marknadsför sig på många olika sätt. Djurönäset arbetar med att vara ute 

och synas på mässor och workshops, där besökarna är konferensbokare, vilket är ett bra sätt att hitta nya 

kunder men samtidigt underhålla dem som redan haft konferens på Djurönäset. Djurönäset ordnar också 

olika visningar där de bjuder in kunder och visar upp anläggningen samt dess nyheter. Visningar 

tillsammans med Öppet hav anordnas även ibland för att visa hur ett komplett erbjudande kan se ut. 

Vidare arbetar Djurönäset med sökord på internet där de optimerar sina sökord så potentiella kunder 

hittar till deras hemsida när de söker runt på Internet. Djurönäset använder även facebook för 

marknadsföring men andra sociala medier som Instagram och Twitter använder de inte i stor omfattning. 

När det gäller hantering av deras hemsidor och liknande använder de ett externt företag som tar hand om 

det. Deras hemsida finns på svenska samt engelska och tyska, dock finns inte alla sidor på dessa språk 

men det önskar de kunna utveckla. Således har Djurönäset huvudsakligen svenska kunder, de har gjorts 

några satsningar mot tyska marknaden de senaste åren men det är fortfarande mest svenska gäster. 

  

Djurönäset har haft en medveten strategi för att kunna ha öppet året om, i dagsläget har Djurönäset 

endast stängt över julhelgen. Högsäsongen för konferenser är från september till oktober men även maj 

till midsommar är populär period för konferenser. Sommaren börjar bli populär för konferenser således 

har Pia af Rolén märkt att på Djurönäset sommaruppehållet för konferenser har blivit kortare och kortare 

på senare år. De har märkt att konferenser bokas fram till cirka en vecka efter midsommar samt att de 

börjar redan i början av augusti igen.  
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Gällande att hitta bra och kompetent arbetskraft anser Pia af Rolén att de har ett begränsat 

upptagningsområde eftersom de inte rekommenderar personal att bo på andra sidan stan eftersom de 

märkt att det inte fungerar. Således fungerar en viss pendling till arbetet men framför allt är det viktigt 

att göra en noga rekrytering så att rätt personer anställs vilket ofta leder till att de stannar kvar. 

Dessvärre är det kockbrist i hela Sverige men på Djurönäset har de haft en stabil kockbesättning under 

de senaste åren. 

  

Det Pia af Rolén anser Djurönäset har som är unik jämfört med andra konferensanläggningar är att varje 

konferensgrupp får ett eget hus. Även att varje konferensgrupp får en egen projektledare som hjälper 

konferensbokaren genom hela processen från första kontakten till genomförandet av konferensen. 

Varför detta är en bra service är enligt Pia af Rolén att många företag inte har någon sekreterare eller 

någon person som har hand om företagets konferenser vilket leder till att personen som får ansvar att 

boka en konferens är ofta väldigt oerfaren. Därav är Djurönäsets projektledare viktiga för att de hjälper 

till med hela bokningen och ger råd under hela processen för att få ut de mesta av konferensen. Det är 

viktigt att projektledaren ställer de rätta frågorna så att aktiviteterna och upplägget passar hela 

konferensgruppen. Det som är unikt med Djurönäset enligt Pia af Rolén är kombinationen av att ha ett 

eget spa med pool och bastulandskap, olika aktiviteter, bra service, deras läge i fin natur och deras mat 

som ger en unikhet. En ny aktivitet på Djurönäset är en liten ubåt som kan användas ibland, exempelvis 

kan en åktur i ubåten vara ett pris när konferensgrupper har tävlingar, vilket Pia af Rolén menar att det 

är något unikt som Djurönäset har. 

4.6.2 Tillgänglighet & utveckling 

Pia af Rolén anser att transporten till Djurönäset är bra eftersom SL-bussen stannar precis utanför 

Djurönäset och har avgångstider varje halvtimme under dagtid. Att man kan åka buss hela vägen till 

anläggningen och inte behöva ta båt är en fördel eftersom många skärgårdsanläggningar inte har samma 

förutsättning. SL-bussarna anser Pia af Rolén fungerar hyfsat, det som saknas är bussar som går lite 

senare på kvällen eftersom de har mycket aktiviteter så som konserter på kvällarna och sista bussen går 

hem halv elva. Djurönäset försökt prata med SL om detta men det har inte varit i SLs intresse att 

förlänga busstiderna eftersom deras uppdrag är att transportera lokalbefolkningen. Konferensgrupper har 

möjlighet att hyra en buss som kör dem från Stockholm City till Djurönäset vilket går fortare än SL-

bussarna och behöver inte passa in några tider. 

  

Det går att åka båt till anläggningen, dels genom att ta egen båt till Djurönäset eller chartra en båt och 

exempelvis Strömma Kanalbolagets båtar har möjlighet att komma ända fram till anläggningen eftersom 

de finns en brygga för stora båtar i anslutning. Dessvärre går ingen linjetrafik till Djurönäset vilket de 

hade önskat när möjligheten finns. Varför de inte går någon linjetrafik till Djurönäset tror Pia af Rolén 

bland annat är för att det finns en hållplats i Stavsnäs som inte ligger långt ifrån Djurönäset och därifrån 

kan gäster åka båt och sedan ta taxi eller arrangera så de blir hämtade där. Samma sak hände när Nord-

Sydlinjen skulle dras så hade Djurönäset önskemål att de skulle stanna vid deras anläggning. Där det 

skulle bli en hållplats för Nord-Sydlinjen skulle platsen uppfylla vissa riktlinjer, exempelvis att det 

skulle finnas något att göra och orörd natur. Pia af Rolén anser att Djurönäset uppfyllde dessa riktlinjer 

och ansåg att det hade varit ett bra stopp för Nord-sydlinjen men det blev tyvärr inte så och det tror hon 

också beror på att det finns en hållplats i Stavsnäs som har många anslutningar till olika båtlinjer. 

Gällande båttrafiken så finns en viss kritik mot Waxholmsbolaget från Djurönäset och som Pia af Rolén 
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menar att de flesta anläggningar i skärgården har. Samtidigt förstår hon att Waxholmsbolaget inte har i 

uppdrag att transportera turister så egentligen bör uppdraget göras om så det skulle gynna fler än endast 

lokalbefolkningen men då blir det politiskt och det känner Djurönäset att de inte kan påverka så mycket. 

Ibland får de förfrågningar från personer som ska träffa politiker på vad Djurönäset vill lyfta fram samt 

att Djurönäsets hotellchef är aktiv politiskt i Värmdö så de gör vad de kan. Ytterligare kritik mot 

Waxholmsbolaget är dess tidtabeller, de kommer väldigt sent ut med tidtabellerna vilket gör det svårt för 

Djurönäset att marknadsföra sig emot internationella besökare. Tidtabellen är också väldigt svår att 

förstå, både för svenska men speciellt för internationella besökare. 

  

Avslutningsvis när det gäller tillgängligheten känner Pia af Rolén att de inte har något problem med 

tillgängligheten till Djurönäset. Det kan vara i vissa fall när konferenser vill hålla sig nära Arlanda då de 

har konferensdeltagare som kommer inflygandes till Arlanda. Då kan konferensgrupper anse att det blir 

för långt att ta sig till Djurönäset och välja en anläggning som är belägen närmare Arlanda. Djurönäsets 

styrka är att de har en unik anläggning för möten och att de ligger i en vacker natur. Pia af Rolén belyser 

att det gäller att bemöta hindren på ett bra sätt vilket kan vara avstånd och tid och då ge lösningar som 

att åka ribbåt till Djurönäset, vilket gör transporten till en rolig aktivitet.  

  

Angående utveckling av Djurönäset tänker Pia af Rolén att det är viktigt att hänga med på vad kunderna 

efterfrågar och ibland ligga lite före. En sak som Djurönäset skulle vilja ha som Pia af Rolén tror är av 

stort intresse hos kunderna är en ny större kongresshall där de kan ha större grupper men även erbjuda 

utställningar. Eftersom de vill ta in mer av naturen i verksamheten skulle Djurönäset vilja bygga fler 

platser där gästerna kan vara utomhus som exempelvis en större uteplats där de kan servera mat, en 

varm källa som ska ligga bland klipporna samt även en stor takterrass. Pia af Rolén tror att det är viktigt 

att ständigt utvecklas och förnyas vilket kan vara allt från att bygga något nytt till att ändra menyn, det 

tror hon kunderna uppskattar och gör det intressant att återkomma. 

4.6.3 Samverkan 

Djurönäset har samarbete med olika återförsäljare när de gäller bokningar av konferenser, exempelvis är 

de medlemmar i Svenska möten men också traditionella resebyråer med konferensavdelning och 

DMC:er. Andra samarbeten Djurönäset har är med aktivitetsbolag och transportbolag. Samverkan med 

kommunen finns genom deras destinationsstrategi Visit Värmdö, vilket har fungerat lite till och från 

under åren. Enligt Pia af Rolén är det bra att den finns men den behöver vara mycket mer aktiv. Från 

kommunen får de inga bidrag utan de är helt ett kommersiellt företag. Djurönäset har varit med i 

Stockholm Archipelago och enligt Pia af Rolén så fick Djurönäset väldigt god kontakt med 

projektledaren som aktivt tog tag i problematiken i skärgården. Det är ett bra projekt men ett stort 

projekt som tar tid. Just nu är projektledaren mammaledig och även om hon har en ersättare blir det inte 

samma sak så just nu är projektet pausat lite, anser Pia af Rolén. Djurönäset är fortfarande med och 

stöttar och deltar i projektet eftersom det ligger i Djurönäsets intresse att kännedom om skärgården 

sprids så fler personer känner till skärgården och vill komma till den. Andra projekt har funnits genom 

åren som har främjat skärgården, vilket de har varit delaktiga i. Det har varit projekt som har velat öppna 

upp skärgården så att den skulle vara tillgänglig för alla som exempelvis att handikappade och äldre ska 

kunna njuta av skärgården. Jättebra projekt tycker Djurönäset men vissa projekt har gått väldigt trögt. 

Varför vissa projekt ute i skärgården har gått trögt tror Pia af Rolén kan bero på att det är en svår 

marknad, vilket det är för att det är svårt att få ut kännedom om skärgården, det gäller både för svenska 
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och internationella besökare. Besökare kommer till Stockholm och vill ut i skärgården men vet inte så 

mycket om den. Pia af Rolén beskriver problematiken på följande sätt: 

  

De säger att de vill åka till skärgården, jaha okej vilken skärgård då frågar man? När man sen frågar vidare, 

ja hur långt ut vill du åka och hur länge vill du stanna? Då har de någon slags bild av att de vill åka en 

timme och stanna några timmar, ja hur långt kommer man då liksom, till Vaxholm eller någonting, så det är 

svårt att förmedla en rättvis bild av vad skärgården är och för folk att förstår vad det är dom kan uppleva. 

  

Pia af Rolén känner till skärgårdsstrategin och berättar att det också är ett samarbete de har varit 

delaktiga i. Pia af Rolén känner inte att den strategin har gjort några förbättringar i skärgården, i alla fall 

inte något som går att koppla till strategin, således är det svår att mäta något sådant. Det har gått bra för 

Djurönäset de senaste åren men vad det exakt beror på är svårt att veta. Något samarbete med 

Stockholm Convention Bureau har Djurönäset knappt haft, utan det har varit med bokningsbolag som de 

har samarbetat med för att få in konferensbokningar. 

4.6.4 Rurala & kulturella faktorer 

I området där Djurönäset ligger finns mycket historia, det är något som Djurönäset skulle vilja ta in mer 

i deras verksamhet. Som det ser ut idag så har en lokal organisation skapat tre olika stigar där en av 

stigarna går på Djurönäsets mark och heter Sjöhistoriska stigen. Stigen tar upp mycket lokal historia 

kring 1600-talet. Stigen kan besökare gå med guide eller själv och läsa på skyltar som finns uppsatta. 

  

Djurönäset värnar mycket om att deras anläggning ska smälta in i naturen och bevara skärgårdskänslan. 

När Djurönäset byggdes fanns det krav från Värmdö kommun att anläggningen inte fick synas, varken 

från vägen, havet eller luften, vilket är en av anledningarna till varför husen är byggda som de är med 

svarta tak, slammade väggar i naturens färger, inspirerad att smälta in med tallarna. Ett annat krav från 

kommunen var att inga tallar fick tas ner bortsett från de tallar som stod där husen skulle byggas. 

Restriktion gäller även idag och hjälper till att hålla naturen orörd, vilket är viktigt för Djurönäset. Pia af 

Rolén berättar att de inte vill ha några anlagda gräsmattor utan det ska vara äkta skärgårdsnatur. 

Exempelvis finns stigar runt omkring på området som mestadels är naturstigar med rötter och stenar, de 

har inga planer på att göra stigarna mer gångvänliga utan vill bevara ursprunget och riktig naturmiljö.  

4.7 Grinda Wärdshus – Grinda 

Intervjuades gjorde Jan Pfister som är ägare av Grinda Wärdshus. Jan Pfister har drivit Grinda 

Wärdshus i över 20 år och innan användes Värdshuset för barnkollo. Ön Grinda ägs av 

skärgårdsstiftelsen och är ett naturreservat. I dagsläget är Jan Pfister ensam med att driva all 

turistverksamhet på ön.   

4.7.1 Verksamheten 

När verksamheten på Grinda Wärdshus startades inredess Wärdshuset med enkel standard och sedan 

starten har verksamheten utvecklats markant. Grinda Wärdshus har genomgått renovering och förnyelse 

och när verksamheten utökades med flertalet konferensgrupper kände Jan Pfister att boendet måste 

göras om eftersom konferensgäster kräver en högre standard och även enkelrum. Därav byggdes fyra 

fristående hus som idag är Grinda hotell med modern standard och de gamla lokalerna för boende 

gjordes om till konferensrum. Genom åren har verksamheten utökats med en gästhamn med tillhörande 
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restaurang där enklare mat kan förtäras. Detta gjordes för att vara ett komplement till värdshusets 

restaurang. Sedan har Jan Pfister tagit över stugbyn som finns på ön och driver även vandrarhemmet, 

campingen samt lanthandeln med tillhörande café och en kiosk där man kan köpa glass eller korv. Jan 

Pfisters verksamhet kan erbjuda olika typer av boende och olika typer av mat vilket var Jan Pfister plan 

att bygga en bred plattform som kunde tilltala alla målgrupperna och alla årstiderna. Från början hade 

Grinda Wärdshus med tillhörande verksamhet öppet två månader om året, vilket successivt utökades och 

tillslut hade de öppet året om. Efter ett tag blev det inte lönsamt att ha öppet året om vilket ledde till att 

de nu har stängt över vintern sedan ett par år tillbaka. Jan Pfister har öppnat ett hotell i Schweiz som ett 

komplement till Grinda Wärdshus. De finns bra synergier mellan att ha sådana verksamheter, 

exempelvis att de kan behålla mycket av säsongspersonalen eftersom de kan arbeta på Grinda på 

sommaren och sedan i Schweiz på vintern. 

  

Sommaren är högsäsongen inom privatsegmentet men för konferenser så är det högsäsong från 

öppningen i april fram till midsommar, förr var det totalt stopp vid midsommar men nu har Jan Pfister 

sett att konferenserna håller på en bit över midsommar. När skolorna sätter igång igen mot sensommaren 

och hösten börjar konferenserna igen. Grinda Wärdshus tar även emot möhippor, svensexor, fester och 

bröllop. Konferensgrupperna är på 20-30 personer men de kan ta upp emot 70-80 personer. Företagen 

som har konferenser på Grinda Wärdshus är väldigt blandade och mestadels är det konferenser med 

övernattning. Eftersom många företag inte vill lägga så mycket tid på konferenser kan transporten till 

Grinda ses som ett hinder anser Jan Pfister, men de försöker presentera sina konferenser med att man 

kan börja sin konferens redan på vägen ut genom exempelvis en aktivitet.  

  

Eftersom det tar ett tag att komma ut till ön krävs bra planering från Grinda Wärdshus. Bokning och 

planering av konferenser sker med god framförhållning för att Grinda Wärdshus ska kunna vara så 

behjälpliga som möjligt med vilken båt de ska välja och även kunna möta upp vid båten och hämta 

bagage. På grund av att de är en ö klarar inte Grinda Wärdshus av alltför många överraskningar vilket 

gör att planeringen för Grinda Wärdshus är enormt viktig. Konferensbokare har inte så bra 

framförhållning utan bokar in konferenser med ganska kort varsel. Det som är positivt med konferenser 

är att de kommer även ifall vädret är dåligt, vilket inte privatresenärer gör utan de bestämmer sig samma 

dag om de ska komma beroende på vädret. 

  

Marknadsföringen för Grinda Wärdshus görs mestadels genom att arbeta med tidigare kunder eftersom 

Jan Pfister upplever att det kan vara svårt att hitta nya kunder. Genom att bearbeta tidigare kunder 

sprider sig kännedomen kring Grinda Wärdshus genom mun till mun metoden. Samtidigt har de alltid 

arbetat mycket mot media och reklam, gammal traditionell annons är inget de gör längre utan mer 

marknadsföring sker på sociala medier. Grinda Wärdshus bearbetar två segment, konferenser och 

privatresenärer, vilket Grinda Wärdshus använder för att marknadsföra sig, exempelvis när de har en 

konferens säljer de in att konferensgästerna ska komma dit med sina familjer och tvärtom att 

privatresenären ska komma dit på konferens med sitt företag.  

  

Aktivitets utbudet som de kan erbjuda sina konferensgäster är stort. Förut gjorde de alla aktiviteter 

själva men har i dagsläget lagt över de på andra aktörer som Öppet hav. De arbetar med fyra olika 

aktörer och kan erbjuda segling, fiske, teambuildings aktiviteter och olika transportliknande aktiviteter 

som ribbåt, helikopter och stridsbåtar. Grinda Wärdshus har kajaker, paddelboards, kubbspel, boule och 
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krocket att låna ut till sina gäster. Gällande arbetskraften på ön har Jan Pfisters verksamhet cirk 100 

anställda på en säsong och sedan är det fyra personer som är årsanställda. Av arbetskraften brukar 

verksamheten behålla cirka 20 % av arbetsstyrkan till nästa säsong. För att behålla och hitta bra 

arbetskraft finns dels som ovan nämnt deras verksamhet i Schweiz vilket gör att personalen kan fortsätta 

på vintern i Schweiz och sedan komma tillbaka till Grinda på sommaren. Grinda Wärdshuset tar emot 

mycket praktikanter och genom det bygger de upp kompetensen och det brukar vara att personer börjar i 

matsalen och slutar som hovmästare. Det råder kockbrist i Sverige men Jan Pfister anser att de klarat sig 

bra och tror det beror på att de arbetar mycket med Grindas Wärdshus, varumärke vilket gör att 

människor vill komma dit och arbeta. 

4.7.2 Tillgänglighet & utveckling 

Jan Pfister anser att Grinda har bra transportmöjligheter, Grinda är den ön som har flest båtlinjer 

eftersom Grinda är en mellanstation i skärgården. De har två bryggor, en i norr och en i söder vilket gör 

att båtarna kommer både från norra och södra skärgården. Båttrafiken går året om men den går ner 

väldigt mycket under vinterhalvåret, vilket gjorde att de inte kunde ha sin verksamhet öppen på vintern. 

Enligt Jan Pfister finns en smidig transport till Grinda men problemet ligger i att det inte fungerar på 

samma sätt på vintern samt att tidtabellen är väldigt svår att förstå, speciellt för utländska besökare 

eftersom den inte finns på engelska. Det finns mycket att arbeta med gällande transporttillgängligheten 

men för att förbättra den måste man prata med huvudaktörerna som är Waxholmsbolaget och 

landstingen genom SL, vilka är aktörer som inte är enkla att påverka. På sommaren finns andra bolag 

som trafikerar, Cinderella båten är en expressbåt som går från Nybroviken åtta turer om dagen till 

Grinda. Grinda Wärdshus arbetar med transportaktörer som kan transportera grupper i exempelvis 

ribbåtar, sjöflyg eller segelbåtar. 

  

Ett hinder med att ha verksamhet på en ö är att om något går sönder är det svårt att få tag på reservdelar 

eller andra hjälpmedel som kan laga det som gått sönder. Det krävs att alltid ha reserver på plats för alla 

varor och produkter kommer med båtgods, vilket kräver ett stort planeringsarbete då det gäller att 

varken ha för mycket eller för lite av varorna. På fastlandet och i Stockholm City finns inte samma 

problematik eftersom man ofta kan beställa produkter snabbt om något skulle fattas eller själv gå och 

köpa exempelvis mjölk om det skulle ta slut. Infrastrukturen på ön har Jan Pfister fått utveckla själv på 

egen bekostnad. Exempelvis har han fått göra allt när det gäller el, avlopp och vatten. Vattnet har de fått 

lösa genom en egen avsaltningsanläggning som tar in vatten från Östersjön och sedan filtreras och 

producerar dricksvatten som förser alla anläggningar som Jan Pfister har på ön. Vatten är generellt en 

bristvara i skärgården och blir väldigt kostsam, likaså är elen en bristvara, vilket han har fått uppgradera 

vid två tillfällen. Gällande internet så har de inte bredband på Grinda. Det finns fiber på många 

skärgårdsöar men för att få det måste det finnas ett visst antal fasta hushåll på ön och på Grinda finns 

bara ett permanent hushåll enligt Jan Pfister, det är han och hans frus. Det tas inte hänsyn till att ön har 

ca en halv miljon besökare från april till november. Grinda Wärdshus har löst problemet men det finns 

en avsaknad av högre hastighet och de arbetar för att få bättre internet eftersom det är något de tycker är 

viktigt för en verksamhet att ha bra internetuppkoppling, speciellt för konferensverksamhet.  

  

Största hindret Grinda Wärdshus har enligt Jan Pfister har med deras läge att göra, svenskarna glömmer 

bort skärgården på vintern och vill istället åka till fjällen eller utomlands till Thailand. Jan Pfister 

beskriver det på följande vis: 
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Svenskarna kommer ju inte ut, de är ju jättepetiga, det ska ju vara liksom varmt i vattnet och solen ska 

skina och så ska det helst vara sommarlov, så vi har ju innan skolorna tar slut eller på vardagarna har ju vi 

99% utländska besökare. 

  

Således är konferensgästerna fortfarande svenska men inställningen hos svenska besökare gör att 

verksamheten inte kan utvecklas menar Jan Pfister och jämför med Ishotellet i Jukkasjärvi där de först 

var tvungna att vinna över den utländska marknaden innan den svenska marknaden vågade resa dit. På 

sikt tror Jan Pfister att samma utveckling kan ske i skärgården, eftersom det är de utländska besökarna 

som ser det fantastiska i skärgården även på vintern. Bearbetar man de tyska och spanska marknaderna 

kan man få en verksamhet även på vintern och tillslut öppnar den svenska marknaden ögonen för 

skärgården på vintern. Således finns problem med att ha verksamhet på vintern som man måste ta i 

beaktning, is och snö är något som måste hanteras praktiskt. Det finns båtar som bryter igenom isen men 

det blir svårare att genomföra vissa moment på vintern. 

4.7.3 Samvekan 

När Grinda Wärdshus skulle starta hade Jan Pfister dels egna kontakter som han använde för att få igång 

verksamheten men också hjälp från Stockholm Convention Bureau och Visit Sweden. Med hjälp av dem 

började Grinda Wärdshus att få ut material om verksamheten till utländska marknader. Grinda Wärdshus 

gjorde material på sju språk vilka var: tyska, franska, italienska, spanska, ryska, engelska och svenska. 

Att ha material på olika språk samt olika typer av boende och mat var viktigt för Jan Pfister och bidrog 

till att de blev exportmogna och kunde attrahera den utländska marknaden. Visit Sweden tyckte det var 

bra för då kunde de locka utländska besökare till Sverige med Grinda Wärdshus som alternativ. Andra 

samarbetspartners som Grinda Wärdshus har utöver olika aktivitetsbolag som redan nämnts är olika 

bokningsbolag och eventbolag som bokar in konferenser. Grinda samarbetar fortfarande mycket med 

Stockholm Convention Bureau och förser dem med material, besöker dem med jämna mellanrum och 

även bjuder dem till sin verksamhet. Grinda Wärdshus har en årlig kick-off där Stockholm Convention 

Bureau och andra aktörer är inbjudna. Kick-offen är till för att Grinda Wärdshus vill uppmärksamma 

alla att säsongen är igång och ge tillfälle att träffa både nya och gamla aktörer som kan vara potentiella 

samarbetspartners. 

  

Grinda Wärdshus har varit med från första början i Stockholm Archipelago projektet. Det är ett relativt 

nytt projekt men Jan Pfister tycker att det är ett bra projekt eftersom de har saknat en huvudman för alla 

aktörer i skärgården, detta på grund av att ingen av aktörerna har någon tid utöver sin kärnverksamhet. 

Stockholm Archipelago har antagit den rollen och samlar alla aktörer och gör olika marknadsaktiviteter. 

Jan Pfister tycker att Stockholm Archipelago är duktiga på att marknadsföra skärgården och arbetar 

mycket med den tyska marknaden som Grinda Wärdshus tar del av. Utöver Stockholm Archipelago 

projektet har Grinda Wärdshus deltagit i många olika nätverk som har funnits genom åren, både genom 

olika EU-projekt men också lokala nätverk mellan aktörer i skärgården. Jan Pfister anser att Grinda 

Wärdshus har gynnats av nätverken men gällande skärgårdsstrategin anser han att det inte händer så 

mycket utan mycket ligger på Grinda Wärdshus själva att hantera och driva. Från kommunens håll får 

de inga bidrag för att utvecklas, Jan Pfister tycker att Grinda borde betraktas som glesbygd och få ta del 

av de bidragen, exempelvis de i Norrland kan ta del av.  
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Grinda är ett naturreservat som både skyddar och hindrar Grinda från exploatering. Efter det blev ett 

naturreservat får inte Grinda exploateras mer vilket inte gör något för Jan Pfister eftersom han hade 

hunnit bygga det han önskade. Jan Pfister är den enda aktören på ön enligt honom själv men det finns en 

bondgård som har sin verksamhet på ön. Jan Pfister anser att han är den enda aktören på ön vilket gör att 

de inte har några konkurrenter vilket bidrar till att de inte känner att de behöver exploatera mer samt 

kommer de undan att behöva samarbeta med några lokala aktörer vilket andra skärgårdsaktörer kan ha 

problem med menar Jan Pfister. Restriktioner som strandskydd och andra regelverk från olika 

myndigheter, exempelvis brandmyndigheten gör att det är mycket att tänka på och ta hänsyn till. Enligt 

Jan Pfister är det överlag cirka 20 % dyrare att driva en verksamhet i skärgården än i Stockholms City 

på grund av fler restriktioner. 

4.7.4 Rurala & kulturella faktorer 

På Grinda finns en bondgård som tillför mycket till öns miljö med sina djur och naturmarker, vilket 

Grinda Wärdshus försöker koppla in i sin verksamhet. De har inte mycket av Grindas historia i sin 

verksamhet utan berättar om öns historia när önskemål finns men många går runt och utforskar ön 

själva. Skärgårdstiftelsen har lite information om ön på en stor informationstavla. Jan Pfister anser att 

Grinda är en folklig ö, det finns några permanenta boenden och alla kan röra sig fritt på ön. På andra öar 

finns det ofta många bofasta vilket leder till att det blir svårt att gå i land på ön för det är privat tomt. 

Grinda är unikt på det sättet att alla kan bada var de vill, lägga till med båten och även tälta var de vill 

med hänsyn till allemansrättens regler. Således är det ett naturreservat vilket gör att det finns regler på 

hur man får behandla och agera i naturreservatet men det handlar mycket om att man till exempel inte 

får plocka blommor på samma sätt som man annars kan, menar Jan Pfister. Det tror han inte är någon 

begränsning utan mer en fördel för ön då öns natur bevaras på ett bra sätt. 

  

Avslutningsvis menar Jan Pfister att Grindas styrkor och unikhet ligger i att de har ett komplett och brett 

utbud på mat, boende och aktiviteter samt att kommunikationen är bra jämfört med andra skärgårdsöar.  

4.8 Stockholm Archipelago 

För att få en inblick i projektet Stockholm Archipelago som arbetar för skärgården intervjuades Tina 

Larsson som är vikarierande projektledare. Ett förtydligande om vad projektet innebär kommer 

presenteras eftersom många anläggningar nämner projektet Stockholm Archipelago. 

 

Stockholm Archipelago är ett samverkansprojekt med ett antal kommuner, Stockholms läns landsting, 

Stockholms länsstyrelse och skärgårdsstiftelsen. Stockholm Archipelago projektet är ett resultat av 

skärgårdstrategin och startades 2015. De kommuner som medverkar i Stockholm Archipelago är inte 

helt samma som dem i skärgårdsstrategin, utan de som medverkar i nuläget är: Östhammar, Österåker, 

Vaxholm, Värmdö, Haninge, Nynäshamn, Nacka och Stockholm stad som representeras av Visit 

Stockholm. Om nya kommuner önskar medverka så finns möjlighet till det. Kommunerna som är med 

ska samverka för att tillsammans över kommungränserna få ihop skärgården till en destination under 

varumärket Stockholm Archipelago. Det de vill åstadkomma är att få en levande och öppen skärgård 

året runt. Det är en långsiktig vision de arbetar med och det gäller inte enbart att utveckla öarna och 

skärgårdsmiljön utan också kustlandskapen, glesbygden och landsbygden. Detta eftersom många 

anläggningar ligger på fastlandet men har kusten nära och de räknas också in i Stockholm Archipelago 

projektet. Målen som Stockholm Archipelago projektet har handlar mycket om att öka antalet 
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internationella gästnätter och för att försöka göra det startades ett samarbete med Visit Sweden och 

deras sammarbetesprojekt som heter B2B. Det samarbetet hade fokus på tyska marknaden, eftersom 

tyska marknaden arbetar mycket med att paketera resor, vilket passade destinationen Stockholm 

Archipelago som är geografiskt utspridd och lite svåråtkomlig för den ensamma resenären. Svårigheten 

idag är att det är svårt att paketera skärgården själv som resenär vilket är något som Stockholm 

Archipelago projektet arbetar för att det ska bli enklare. Ett samarbete har gjorts med tyska resebolag 

och inför detta samarbete fick Stockholm Archipelago projektet först identifiera vilka anläggningar i 

skärgården som var exportmogna och som kunde visas upp för de tyska resebolagen. Det var ett 20-tal 

anläggningar som de tillslut visade upp som var exportmogna och kunde ta emot stora grupper. Några 

av dessa anläggningar är Häringe Slott, Sandhamn Seglarhotell, Grinda Wärdshus, Djurönäset och 

Skepparholmen.   

4.9 Stockholm Archipelago & Stockholm Convention Bureau  

För att få en inblick i hur offentliga aktörer ser på utvecklingen av konferensanläggningar i Skärgården 

intervjuades som tidigare nämnt Tina Larsson projektledare för Stockholm Archipelago samt Karin 

Mäntymäki som är chef för Stockholm Convention Bureau.   

  

Det viktigaste för anläggningar i skärgården är enligt respondenterna att dem är exportmogna. Varför de 

inte är exportmogna kan bero på att de inte har material eller hemsidor på andra språk än svenska, vilket 

leder till att det blir svårt att locka och nå en internationell marknad. Ett hinder som finns för utveckling 

av skärgårdensanläggningar är att kännedomen om skärgården inte är så stor. De menar att skärgården är 

okänd som destination för många och att många besökare blir förvånade över att den är så pass nära 

Stockholm City. En del mötesbokare är lite försiktiga med platsvalet för deras konferens, vilket gör att 

skärgården känns för okänt och otryggt. Därav vågar dem inte ta sig så långt och ofta slutar det med att 

de bokar något som finns nära Stockholm City men har någon form av kontakt med vatten eller natur. 

Detta kommer lösa sig om anläggningarna blir mer exportmogna och mer etablerade som 

turistdestinationer, vilket gör att mötesindustrin kommer igång. Mötesbokare är sällan de som är 

banbrytare och vågar testa någon ny anläggning eller destination utan anläggningarna måste ha hög 

kännedom och det får inte vara krångligt att ta sig dit, vilket kan vara ett hinder i skärgården. En 

anläggning måste ofta vara etablerad, ha en fungerande verksamhet och förutsättningar för att kunna ta 

emot privatresenärer innan konferensbokare vågar boka in konferenser på anläggningen. En av 

anledningarna till att mötesbokare är mer försiktig är för att de har ansvar för flera personer och är måna 

om att konferensen ska fungera bra utan problem, de vill ha en kvalitetscheck innan de bokar. Karin 

Mäntymäki menar således att det finns en trend att mötesbokare frågar efter unika anläggningar och 

platser för att hålla sina konferenser på. Jakten på det unika är något som växt de senaste åren men inte 

till några enorma volymer berättar Karin Mäntymäki. De vill uppleva något som ingen annan har gjort 

och då kan skärgården erbjuda mycket inom den aspekten. 

  

Stockholm Convention Bureau marknadsför skärgården, antingen kan skärgården ha eget fokus eller 

vara med i den allmänna marknadsföringen av vad Stockholm har att erbjuda. Exempelvis när 

Stockholm Convention Bureau är ute på mässor så marknadsför de Stockholm med att Stockholm 

erbjuder allt ifrån supercity hotell till anläggningar i skärgården. Således är inte skärgården det första de 

marknadsför för möten utan mer för incentives. När Stockholm Convention Bureau gör visningsresor för 

mötessektorn har de ofta med inslag från skärgården för att den är en unik miljö som säljer Stockholm.  
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Utveckling av skärgården kan begränsas av de många regler kring strandskydd och hur man får bygga. 

Överlag skulle skärgården gynnas av en utveckling av besöksnäringen. Det är en näring som kommer 

kunna utveckla skärgården till en levande och öppen skärgård året om. Näringen sysselsätter mycket 

människor som i sin tur måste bo någonstans, måste kunna äta/handla mat någonstans och det måste 

finnas skola för deras barn. I det långa loppet kommer det blir en bra utveckling i skärgården om det 

skapas mer möjligheter för besökare att vistas i skärgården året runt. Under sommarperioden är 

skärgården full av besökare men det är under resten av året som behövs förbättras. I många fall stänger 

öarna ner all verksamhet på vinterhalvåret, vilket leder till att människor inte kan arbeta kvar, vilket i sin 

tur kan bero på att transporten till öarna går ner så pass mycket att det blir svårt att hålla igång någon 

verksamhet. Här menar Tina Larsson att det blir ett dilemma på hur man ska tänka kring transporten, ska 

man försöka att få fler tätare turer året runt innan man har säkrat upp arbeten eller ska man istället börja 

att försöka få företagen att våga satsa och ha öppet året om och anställa flera och på så vis övertyga 

båtbolagen om att flera turer ska gå. Detta är stora och svåra frågor som Stockholm Archipelago 

projektet arbetar mycket med. Således anser Tina Larsson att aktörerna måste våga satsa mera, att ha 

kvar personalen längre eller att ta in mer extra personal för att en utveckling ska kunna ske.  

  

Ett annat problem som har identifierats i skärgården är bristen på kockar. Bristen på kockar finns 

överallt men företag i skärgården blir extra utsatta på grund av att de ofta är säsongsbetonade och har 

svårt att rekrytera bra kockar som kommer tillbaka varje år. En följd av detta är att det är svårt för 

företag att upprätthålla samma kvalitet hela tiden. Respondenterna menar att öborna ställer sig positivt 

till utveckling av skärgården eftersom de inser att den behövs för att upprätthålla en fungerande ö. Det 

måste bli fler bofasta och turister för att en bra infrastruktur med exempelvis transport, vårdcentral och 

mataffärer ska kunna finnas. 

 

Att exploatera och utveckla skärgården är ett måste för att åstadkomma en levande skärgård året om 

men för att inte förstöra skärgårdsmiljön och inte över exploatera finns många naturreservat som 

förhindrar en sådan utveckling. Anläggningarna som finns i skärgården idag behöver inte byggas ut för 

att utvecklas utan det handlar mera om kringliggande faktorer som är orsaker till att de inte kan ha öppet 

året om. Således menar respondenterna att många anläggningar i skärgården måste höja sin standard och 

renovera, vilket inte enbart gäller anläggningar i skärgården.  

 

Gällande stöd och bidrag som företag i skärgården kan söka menar respondenterna att de finns en del, 

exempelvis olika EU-bidrag och projekt som verkar för skärgården, det finns ett projekt där man kan 

ansöka om bidrag för att rusta upp gästhamnar. Det finns bidrag att söka men det ligger mycket på 

företaget själv att ta reda på vad som finns och ansöka om det. Tina Larsson anser att det är viktig med 

lokal samverkan. Det Stockholm Archipelago projektet har gjort är att få företagen att lyfta blicken och 

komma ut ur sin egna lilla bubbla och inse att de är ganska ensamma och små. Tillsammans blir man 

starkare och kan påverka mera och på en ö kan företag se sig omkring vad andra företag i närheten kan 

göra för dem och knyta band så att de tillsammans kan utvecklas och erbjuda något mer attraktivt. Tina 

Larsson anser att de måste ha förståelse för hur svårtillgängliga de är och bli bättre på att paketera 

tillsammans för att lättare hittas och bli nådda. Respondenterna anser att anläggningarna måste tänka sig 

in i vad en utländsk besökare vill uppleva och våga paketera och samverka mera med lokala aktörer för 

att erbjuda fler aktiviteter. Respondenterna känner att anläggningar ofta har fokus på sig själva och sin 

huvudverksamhet, men har svårt att tänka på hur de kan ta hjälp av andra närliggande aktörer för att 
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utveckla och förbättra huvudverksamheten. Kontaktnät finns i skärgården, vilket har startats och 

används av de stora företagen i skärgården. Nätverket heter skärgårdsnätverket och det används för att 

diskutera om svåra frågor och problem. Det är hårda kriterier på vilka som får vara med i nätverket, 

exempelvis får inte anläggningar som har landsförbindelse vara med men enligt Tina Larsson finns det 

planer på att släppa in fler, vilket är bra då det inte varit så många anläggningar i nätverket. Stockholm 

Archipelago tycker det är viktigt att det finns nätverk för aktörerna och att det finns bra nätverk för att 

kunna samverka med sina näringsutvecklare på kommunerna, det medför att det blir enklare att få 

kontakt och hjälp när anläggningarna vill utveckla något. Kommuner kan ha svårt att förstå 

skärgårdsföretagens problem och det kan vara svårt att få dem att se över kommungränserna vilket har 

medfört att företag i skärgården har blivit duktiga att prata med varandra om liknande problem fast de 

ligger i olika kommuner menar Tina Larsson. 

 

Avslutningsvis anser respondenterna att konferenser i skärgården är något som kan fungera bra på 

flertalet ställen. Konferenser kommer kunna fylla logi och restauranger på ett helt annat plan än vad 

privatresenärerna gör, samt att konferenser bokas med längre framförhållning än privatresenärers 

bokningar, vilket är en fördel för då kan anläggningarna planera och säkra upp att de har verksamhet 

framöver. Anläggningarna i skärgården bör göra som anläggningarna i innerstaden, nämligen att först 

boka upp veckorna med möten och sedan fyller på med privatresenärer på helger och helgdagar. Den 

största utmaningen som behöver arbetas med för att få en bra utveckling i skärgården enligt 

respondenterna är att öka kännedomen om skärgården. Den är svårgreppbar för många och 

internationella resenärer har aldrig hört talas om vad en skärgård är för något. För att öka kännedomen 

är det viktigt att mötesbokare besöker skärgården så att de kan få uppleva den, vilket kan göras genom 

att ordna visningsresor.   
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5. Analys  

 
I följande avsnitt analyseras empirin med hjälp av teorierna som studien bygger på. Först analyseras 

teorin mötesplattformen tillsammans med teorin utvecklingsfaktorer för rurala turistverksamheter 

därefter analyseras teorin utvecklingshinder för små företag. 

 

5.1 Mötesplattformen & utvecklingsfaktorer för rurala turistverksamheter 

Mötesplattformen är en utvecklingsmodell för hur man kan skapa bättre förutsättningar för 

professionella möten på en destination. Mötesplattformen tar upp fyra olika nivåer som tillsammans är 

viktiga förutsättningar för en lyckad utveckling av professionella möten. De fyra nivåerna är: 

organisationsnivån, fysiska platsnivån, planeringsnivån och marknadsföringsnivån (Andersson 2006, s. 

59).  

  

Aktörer på en turistdestination i rurala områden är beroende av olika faktorer som måste finnas för att 

aktörer ska kunna vara verksamma och utvecklas. Följande faktorer som behövs för en lyckad 

utveckling är infrastruktur i form av boende, tillgänglighet, aktiviteter, arv och naturbevarande, 

arbetskraft, offentliga aktörer, samverkan och marknadsföring (Haugland et al. 2011, Ciolac 2012, 

Labrianidis 2006, Henderson 2006, Ness et al. 2014 & Greaves & Skinner 2010). 

  

Nivåerna i Mötesplattformen är viktiga förutsättningar för en lyckad utveckling av professionella möten 

och finns även med som definierade faktorer med avgörande betydelse för aktörer i rurala miljöer. 

Studien fokuserar på konferenser inom rurala miljöer, därav kommer analysen göras med en 

sammankoppling mellan Organisationsnivån & Samverkan, Fysiska platsens nivå & Infrastruktur samt 

Marknadsföringsnivån & Marknadsföring. Avsnitten Planeringsnivå, Offentliga aktörer, Arv och 

naturbevarande och Arbetskraft kommer att analyseras var för sig då det inte finns någon direkt 

sammankoppling mellan teorierna. Samtliga teoriavsnitt analyseras med empirin från 

konferensanläggningarna. Utvecklingshinder för små företag analyseras utifrån empirin från 

konferensanläggningarna samt empirin från de offentliga aktörerna. Denna uppdelning har skett då 

teorin utvecklingshinder för små företag belyser viktiga områden som har en nära koppling till offentliga 

sektorn.  

  

Organisationsnivån & Samverkan 

Anderssons (2006, s. 60-61) organisationsnivå beskriver att det finns många olika delbranscher som är 

relaterade till varandra såväl företag och organisationer inom den privata och offentliga sektorn. 

Aktörerna konkurrerar, samarbetar och stimulerar varandra för att bli konkurrenskraftiga. Genom att 

aktörerna samverkar kan de tillsammans erbjuda ett komplett erbjudande för en konferensbokare samt 

marknadsföra erbjudandet tillsammans. På en rural destination är det viktigt med samverkan mellan 

aktörerna för att kunna utvecklas. För samverkan behövs bra och effektiva nätverksstrukturer både lokalt 

och globalt för att kunna överkomma de hinder som finns i rurala miljöer (Labrianidis 2006). Det är 

viktigt att det finns ett överskridande nätverk för att nå ett värdefullt utbyte av kunskap från olika både 

branscher och regioner och inte enbart från de lokala aktörerna (Haugland et al. 2011). 
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Någon form av samverkan med andra aktörer och delbranscher finns hos alla intervjuobjekt. En tydlig 

tråd är att alla har samarbetspartners när det gäller aktiviteter. En stor aktivitetsaktör som flertalet 

anläggningar arbetar med är Öppet hav, vilken är en extern aktör. Utöver renodlade aktivitetsbolag 

samarbetar några med lokala aktörer som kan erbjuda aktiviteter, exempelvis har Systrarna Degen lokala 

hantverkare som erbjuder smide och glasblåsning. En annan genomgående faktor för de flesta 

anläggningarna är att de har samarbetspartners vid bokningar av konferens och logi. De flesta av 

anläggningarna arbetar med bokningskanaler för att få in privata logibokningar och sedan arbetar de 

med olika boknings- och eventbolag för att få in olika konferensbokningar. Det kan vara både DMC:er 

och mer traditionella resebyråer med konferensavdelning. Den enda anläggningen som inte hade några 

samarbetspartners när de gällde bokning var Systrarna Degen som ansåg att det var höga provisioner. De 

anläggningar som inte har någon logiverksamhet eller få rum samarbetar med lokala aktörer som kan 

erbjuda logi. 

  

I marknadsföringssyfte har både Djurönäset och Vaxholms Kastell gått ihop med andra aktörer för att 

visa vad de tillsammans kan erbjuda. Djurönäset har bjudit in kunder för att tillsammans med 

aktivitetsbolaget Öppet hav visa hur ett komplett paket från dem kan se ut. Vaxholms Kastell har gått 

ihop med lokala aktörer för att tillsammans som destination besöka olika konferens-bokningsbolag för 

att visa upp vad de tillsammans kan erbjuda. Vaxholms Kastell går även ihop med andra 

konferensanläggningar för att kunna få potentiella kunder att besöka dem genom att kunden får 

möjlighet att besöka flera olika aktörer på samma resa. När det gäller marknadsföring har Säby Säteri 

och Djurönäset fått begränsad hjälp med marknadsföring av Visit Värmdö.  

  

Intervjuobjekten ställer sig olika till samverkan med partners från andra delbranscher men alla är 

överens om att samverkan är viktigt och de försöker samverka i den mån de går. Några anläggningar har 

goda samarbeten med lokala och regionala partners, exempelvis försöker Grand Hotel Saltsjöbaden 

samarbeta med den lokala golfbanan och seglarklubben. Systrarna Degen anser att de har ett bra 

samarbete med hantverkare och restauranger på Fjäderholmarna. Säby Säteri och Vaxholms Kastell är 

med i de lokala företagarföreningarna. Således har några anläggningar inte samma inställning till 

samarbeten med externa partners, exempelvis Vår Gård som anser att det är svårt att ta in externa 

partners. Detta för att externa partners inte kan upprätthålla samma kvalitét på produkterna som Vård 

Gård har. Vård Gård anser även att de inte har så stort behov av att ta in externa partners eftersom det 

sköter de mesta själva då de har eget bageri, restaurang och trädgårdsmästare. Säby Säteri känner 

liknande eftersom de inte har så många aktörer lokalt runt omkring sig utan tar hand om gästerna själva 

när de är på plats. De har egen restaurang och egna aktiviteter kopplade till deras musteri, bryggeri, 

bränneri och rapspresseri. Djurönäset är positiva till att samarbeta och samverka på de områden som 

behövs men samtidigt har de själva det mesta som ska finnas i ett paketerbjudande. Grinda Wärdshus 

har inga lokala aktörer som de kan samverka med då ägaren av Grinda Wärdshus äger all verksamhet på 

ön förutom bondgården och har på egen hand utrustat verksamheten utifrån de faktorer som varit 

nödvändiga.  

  

Ingen av anläggningarna driver själva någon transportverksamhet till och från respektive anläggning. 

Flertalet av anläggningarna samarbetar med olika buss- och båtbolag med vilka de kan boka och chartra 

bussar och båtar för sina konferensgrupper. Vaxholms Kastell ägs av Strömma Kanalbolag, vilket ger 
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Vaxholms Kastell fördelen att enkelt kunna ordna med båttransport för sina konferensgrupper. 

Samarbetet med Öppet hav kan också fungera som ett möjligt transportsätt, där man kopplar samman en 

aktivitet med transport genom att exempelvis åka ribbåt. Andra transportsätt som finns är de kommunala 

SL-bussarna, Saltsjöbanan och Waxholmsbolaget. En avsaknad av samarbete med dessa aktörer finns 

eftersom intervjuobjekten inte känner att de kan påverka dessa aktörer.  

  

Att skapa samarbeten anser Vaxholms Kastell ligger på aktörerna själva eftersom det inte är någon 

annan aktör som hjälper till att skapa samarbete. Det finns offentliga aktörer som ska främja samverkan. 

När det gäller samarbete med Stockholm Convention Bureau, anser Säby Säteri, Vår Gård, Djurönäset, 

Vaxholms Kastell och Systrarna Degen att de sällan haft hjälp av dem och inget samarbete finns. Grinda 

Wärdshus har haft bra samarbete med Stockholm Convention Bureau och Grand Hotel Saltsjöbaden har 

startat en dialog med dem. Vaxholms Kastell anser att de inte fått något stöd av Stockholm Archipelago 

vilket Cecilia Rahmqvist tycker är tråkigt och gärna vill ha. Djurönäset är med i Stockholm Archipelago 

och enligt Pia af Rolén så fick Djurönäset väldigt god kontakt med projektledaren. Grinda Wärdshus har 

varit med från första början i Stockholm Archipelago projektet. Jan Pfister anser att det är ett bra projekt 

eftersom de har saknat en huvudman för alla aktörer i skärgården, vilket har berott på att ingen av 

aktörerna har någon tid utöver sin kärnverksamhet. Jan Pfister tycker Stockholm Archipelago är duktiga 

på att marknadsföra skärgården och arbetar mycket med den tyska marknaden som Grinda Wärdshus tar 

del av. Stockholm Archipelago är något som Grand Hotel Saltsjöbaden vill vara mer aktiva i. Mycket tid 

har gått åt till att bygga upp verksamheten men nu när den är igång vill de vara mer delaktiga och ska 

träffa Stockholm Archieplagos projektledare. Sammanfattningsvis så anser flera aktörer att de inte får 

någon hjälp alls från offentliga aktörer medan andra aktörer upplever ett bättre samarbete.  

  

Fysiska platsens nivå & Infrastruktur  

Den fysiska platsen är den plats som deltagarna på ett möte fysiskt besöker vilken ska tillgodose de 

behov som finns för att uppnå en helhetsupplevelse för kunden. Dels ska anläggningen på den fysiska 

platsen tillgodose det som behövs för att genomföra mötet. Dels ska andra aktörer på den fysiska platsen 

tillgodose basresans behov genom att det finns transport, boende, restaurang och möjligtvis någon 

upplevelse (Andersson 2006, s. 65). Utvecklingen av infrastrukturen i rurala områden är viktig dels för 

att klara unika förhållande som inte finns i storstäderna (Ciolac 2012). Dels måste destinationen ha 

möjlighet att erbjuda mat, transport, logi och aktiviteter (Henderson 2006). Boende är även en viktig 

faktor gällande infrastrukturen och på rurala destinationer är det viktigt att det kan erbjudas olika typer 

av boende (Ciolac 2012). Transport är ytterligare en viktig faktor och handlar om besökarnas möjlighet 

till att resa till och runt på en destination (Dickinson & Robbins 2008). För att få en helhetsupplevelse är 

aktiviteter en viktig komponent. Aktiviteter handlar om att det måste finnas aktörer som erbjuder 

upplevelser och aktiviteter på en destination (Henderson 2006). Således på rurala destinationer bör det 

finnas rekreationsaktiviteter där optimala förhållanden för avkoppling och vila är möjliga. Många 

rekreationsaktiviteter är i sin natur rurala och därav krävs det stora utrymmen, öppenhet och 

utomhusmiljö (Ciolac 2012). 

  

Boende 

Fem av anläggningarna erbjuder boende, två anläggningar saknar boende i egen regi. Systrarna Degen 

och Vaxholms Kastell har inget boende i egen regi vilket resulterar i att de mestadels har 

dagskonferenser. I vissa fall kan Vaxholms Kastell ta emot flerdagskonferenser eftersom de samarbetar 
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med ett Bed & Breakfast och Waxholms hotell. Säby Säteri, Grand Hotel Saltsjöbaden och Vår Gård 

erbjuder hotellrum mestadels dubbelrum. Djurönäset erbjuder också hotellrum vilka är belägna 

tillsammans med mötesrummen i de så kallade möteshusen som ligger utspridda på Djurönäset. Grinda 

Wärdshus erbjuder hotellrum i form av dubbelrum och logi i stugbyar, vandrarhem och camping.  

  

Aktiviteter 

Alla anläggningar har aktiviteter att erbjuda sina konferensgäster, antingen genom sina egna aktiviteter 

eller genom aktivitetsbolag eller både och. Vaxholms Kastell har övervägande egna aktiviteter eftersom 

mycket av deras huvudverksamhet är ”fångarna på Kastellet”. Vår Gård och Säby Säteri erbjuder också 

egna aktiviteter utifrån deras olika intressen och verksamheter. Vår Gård har ett stort konstintresse och 

har aktiviteter kring det och Säby Säteri har aktiviter kring deras eget musteri, bränneri, bryggeri och 

raspresseri. Grand Hotel Saltsjöbaden har egenproducerade aktiviteter i form av egna vinprovningar och 

egen yoga studio. Djurönäset erbjuder en del aktiviteter själva, det finns naturstigar på området som kan 

genomföras med guide från en lokal organisation samt har de en ubåt till förfogande. Således 

kompletterar alla ovanstående sina aktiviteter med olika aktivitetsbolag. Systrarna Degen har inga egna 

eller externa aktivitetsbolag utan samarbetar med olika hantverkare på ön för att erbjuda olika 

aktiviteter.  

  

Tre av anläggningarna har spa möjligheter för sina gäster där rekreation och vila kan uppnås. Annars har 

många anläggningar olika aktiviteter i naturen, exempelvis vandringsstigar eller vattensportaktiviteter. 

Både Vår Gård och Djurönäset poängterade att det var viktig för dem att få ut konferensgrupperna i 

naturen för att få frisk luft och få njuta av naturen. Trots avsaknaden av rekreationsaktiviteter anser flera 

av respondenterna att det infinner sig ett lugn bara av att befinna sig på anläggningen och dess 

omkringliggande rurala miljö. 

  

Restauranger  

Samtliga anläggningar har möjlighet att erbjuda mat och flertalet värderar matens kvalité högt. 

Djurönäset, Vaxholms Kastell, Vår Gård och Säby Säteri har egna restauranger och Säby Säteri och Vår 

Gård har poängterat att de har stort fokus på sina råvaror. Grinda Wärdshus erbjuder olika alternativ av 

mat som ska tilltala olika målgrupper. Systrarna Degen erbjuder endast fika från sitt café till sina 

konferensgäster, önskar konferensgästerna lunch eller middag har de ett samarbete med tre a la carte 

restauranger.  

  

Transport 

Överlag tycker alla respondenterna att tillgängligheten till sina anläggningar är bra i jämförelse med 

andra anläggningar i liknande miljö. Alla är medvetna om att det finns svårigheter med 

transportmöjligheter i skärgården men anser att just de har tur och har bra transportmöjligheter. 

Exempelvis berättar både Djurönäset och Säby Säteri att de har det väldigt bra med en buss som stannar 

precis utanför deras anläggningar. Grinda Wärdshus anser att det är den ön som har mest båtlinjer och 

turer jämfört med andra öar. Grand Hotel Saltsjöbaden och Vår Gård som båda ligger i Saltsjöbaden 

tycker att de har det väldigt bra med Saltsjöbanan som går från Slussen direkt ut till dem, bortsett från i 

dagsläget då en kortare sträcka ersätts med buss. Anläggningarna ligger nära Saltsjöbanan och de anser 

inte att de har problem med tillgängligheten. Systrarna Degen är den anläggning som ställer sig negativt 

till transportmöjligheterna. Till Systrarna Degen som ligger på Fjäderholmarna går det endast att åka 
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båt, de båtar som trafikerar till Fjäderholmarna trafikerar endast under sommarsäsongen vilket leder till 

att Systrarna Degen får en väldigt kort säsong över sommarmånaderna. Resterande del av året kör 

Waxholmsbolaget någon båt på helgen, vilket leder till att allt på Fjäderholmarna får stänga ned under 

vinterhalvåret. Det resulterar i en ond cirkel, eftersom det inte finns någon bra transport ut till 

Fjäderholmarna året runt kommer inte några turister dit på vintern och inga personer bosätter sig där. 

Eftersom det inte finns permanenta boenden och verksamheter öppna på vintern eller turister, anser inte 

båtbolagen att det finns någon anledning att trafikera sträckan mer än vad som görs. Systrarna Degen 

upplever att de hade varit en enkel lösning om Waxholmsbolaget hade lagt till ett stopp vid 

Fjäderholmarna på en av deras befintliga linjer som går förbi Fjäderholmarna mot Lidingö.  

  

Några av de andra anläggningar instämmer ändå med Systrarna Degens kritik mot Waxholmsbolaget. 

Grinda Wärdshus måste också stänga ned verksamheten på vintern eftersom trafiken till Grinda dras ned 

markant på vintern, vilket Grinda Wärdshus tycker är tråkigt eftersom de har visioner på att ha öppet 

året om och tror att vintern ute i skärgården kan locka mycket utländska turister. Djurönäset hade också 

önskat att Waxholmsbolaget eller Nord-Sydlinjen skulle stanna vid dem. Djurönäset ligger precis vid 

vattnet och har en fungerande brygga för stora linjebåtar men ingen av bolagen anser att de bör stanna 

där eftersom det finns en hållplats i närheten av Djurönäset tror respondenten. Något som både 

Djurönäset och Grinda Wärdshus tog upp var att Waxholmsbolagets tidtabell är väldigt svår att förstå, 

både för svenska besökare men framför allt för de utländska besökarna. Djurönäset anser även att SL-

bussarna som stannar utanför dem slutar att gå för tidigt på kvällarna vilket leder till en viss problematik 

när gäster ska ta sig hem ifrån något event som Djurönäset har anordnat.  

  

Vaxholms Kastell anser inte att de har några problem med transporten, eftersom man både kan åka båt 

hela vägen från Stockholm City eller ta buss till Vaxholm och sedan båt över till Vaxholms Kastell. Som 

komplement har de även Strömma Kanalbolagets båtar som kan transportera konferensgäster vilket 

underlättar och gör dem mindre beroende av kommunal trafik. Vaxholms Kastell arbetar med att 

motverka besökarnas förutfattade meningar om att det tar lång tid att ta sig till Vaxholms Kastell och att 

de har stängt på vintern, vilket de inte har.  

  

Bortsett från den kommunala transporten så erbjuder alla anläggningar utom Systrarna Degen servicen 

att ordna med externa partners privata transporter för konferensgrupper, antingen via buss eller chartra 

en båt. Flertalet anläggningar använder även aktivitetsbolaget Öppet hav som transporterar grupper till 

anläggningarna med exempelvis ribbåt. Många av anläggningarna tar upp att det kan anses som de 

ligger långt borta och att det är krångligt att ta sig till anläggningarna i jämförelse med andra mer 

citynära anläggningar eller anläggningar belägna vid Arlanda. Många anläggningar löser problemen 

genom att kombinera ihop transport med aktivitet.  

  

Övrig infrastruktur 

Att få ett fungerande internet är något många av anläggningarna har fått investera i själva, vilket har 

varit väldigt kostsamt för flertalet anläggningar. Vår Gård upplevde inte att de haft någon problematik 

med inskaffandet av Internet men de upplever istället en problematik kring att det kan vara svårt att 

hänga med i ny teknik, exempelvis nya sätt att onlineboka. Grinda Wärdshus beskriver problematiken 

med att ha sin verksamhet ute på en ö, de har fått stå för mycket av infrastrukturen själva vilket är stora 
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kostnader samt att de måste tänka på att alltid ha reservdelar eftersom det är svårt att snabbt få tag i nya 

om saker går sönder.  

  

Marknadsföringsnivån & Nischmarknadsföring 

Marknadsföringsnivån innehåller två marknadsföringsmetoder, image och relationsmarknadsföring. 

Imagen handlar om hur kunden uppfattar företaget och är viktig del när kunden ska bestämma sig vart 

deras möte ska placeras (Andersson 2006, s. 74). Relationsmarknadsföring handla om att skapa 

relationer och nätverk. Genom att skapa relationer med kunder får man lojala kunder som blir 

återkommande, vilket anses vara en enklare metod än att försöka få nya kunder (Andersson 2006, s.78). 

För att övervinna hinder i rurala områden är det viktigt att arbeta med nischmarknadsföring. 

Nischmarknadsföring bygger på att identifiera målgrupper och genom innovation skapa produkter som 

attraherar den önskade marknaden. Genom att arbeta med nischmarknadsföring kommer aktörerna 

uppnå ökad konkurrenskraft (Labrianidis 2006). 

  

Samtliga anläggningar arbetar med att skapa relationer och få återkommande kunder. Säby Säteri arbetar 

med att hålla sina kunder nöjda så de kommer tillbaka och sprider goda rekommendationer till andra. 

Grinda Wärdshus bearbetar sina kunder på samma sätt och arbetar mycket med tidigare kunder då de 

upplever att det är svårare att hitta nya kunder. Genom att bearbeta tidigare kunder menar Grinda 

Wärdshus att kännedomen om dem sprider sig genom mun till mun metoden. Grinda Wärdshus 

bearbetar de två olika segmenten som de har, konferensgrupper och privatresenärer genom att sälja in de 

olika verksamheterna till varandra, att få en konferensgäst att komma hit som privat och tvärtom. Grand 

Hotel Saltsjöbaden, Djurönäset och Vaxholms Kastell deltar på olika mässor och workshops för att 

knyta kontakter. Grand Hotel Saltsjöbaden och Djurönäset ordnar visningar på anläggningen för kunder 

för att visa upp anläggningen och för att underhålla relationer. Vaxholms Kastell gör också 

visningsresor och visar upp sin anläggning men är även ute hos kunderna och visar upp sig och skapar 

kontakter. Utöver detta arbetar de flesta med att marknadsföra sig på sina egna hemsidor och på sociala 

medier.  

  

Många av anläggningarna har konferensverksamhet som huvudverksamhet, vilket är en medveten nisch 

som anläggningarna riktat in sig på. Någon medveten målgrupp inom konferenser har ingen av 

anläggningar riktat in sig på, utan de är en blandning av stora och små företag samt privata och 

offentliga företag. Ingen anläggning har endast konferensverksamhet utan kompletterar verksamheten 

med event, fester, bröllop och privatmarknaden. De anläggningar som inte har konferens som 

huvudverksamhet har istället tagit in konferensmarknaden som ett komplement till sin 

huvudverksamhet. En röd tråd för alla verksamheter är att de erbjuder ungefär samma huvudverksamhet 

med lika kompletterande kringverksamhet. Anläggningarna har inte nischat in sig på att enbart 

marknadsföra en verksamhet vilket motsäger teorin.  

  

Planeringsnivån  

Planeringsnivå utgår ifrån två olika plattformar, dels en destinationsaktörsdriven, där det handlar om att 

planera långsiktigt för hela destinationen. Dels utifrån en uppdragsaktörsdriven mötesplattform, där 

planeringen är mer kortsiktig och handlar om planeringen för ett visst möte. Anordnas större möten är 

det viktigt att alla aktörer i regionen samplanerar så att infrastrukturen inte blir för högt belastad. Viktigt 
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för aktörerna är även att planera enligt eventkalendariumkonceptet så anläggningens resurser används 

effektivt året om (Andersson 2006, s. 71-73).  

  

Samtliga respondenter har varit överens om att konferensbokare hör av sig väldigt sent och bokningarna 

görs med kort framförhållning. Säby Säteri tycker sig se en trend att konferenser bokas allt senare vilket 

kan vara problematiskt eftersom de inte har möjlighet att planera så deras resurser används effektivt. 

Grinda Wärdshus belyser att en planering med god framförhållning är viktigt då de befinner sig på en ö 

och inte kan få tag på resurser med kort varsel samt att transporten är lång vilket kräver planering. 

Djurönäset försöker sprida ut sina konferenser så att de ska få en jämn verksamhet men det är svårt då 

alla företag vill ha sina konferenser under samma perioder. Samtliga anläggningar anser att högsäsongen 

för konferenser är under tidig höst och sen vår. Några av anläggningarna har sett att högsäsongen börjar 

bli längre och sprida sig längre in på sommaren men fortfarande är den väldigt koncentrerad till vissa 

perioder. På grund av de tydliga hög- och lågsäsongerna av konferenser får många anläggningar stänga 

ned sina konferensverksamheter över jul och sommaren. Under dessa perioderna har vissa av 

anläggningar kompletterat verksamheten med privatresenärer medan de anläggningar som är mer 

renodlade konferensläggningar har stängt.  

  

Offentliga aktörer 

Det är viktigt för en turistdestination att nationen ha stabilitet inom ekonomi, politik och socialt. Råder 

ostabila förhållande kan det påverka turismen negativt. Regeringen har en avgörande roll i att 

upprätthålla och starta utvecklingen på destinationer, fördelaktigt är då det finns en turismpolicy 

(Henderson 2006). Statliga och andra institutionella stöd bör finnas men inte enbart till enskilda 

företagare på den rurala destinationen utan främst i syfte att skapa nätverksstrukturer (Labrianidis 2006). 

  

Offentliga ansatser som har gjorts för utveckling av skärgården är bland annat Skärgårdsstrategin. 

Majoriteten av anläggningarna känner till Skärgårdsstrategin men ingen av dem anser att den gynnar 

deras verksamhet. Vaxholms kastell och Grinda Wärdshus upplever att mycket ligger på aktörerna 

själva då de är privata anläggningar och måste driva och hantera allt på egen hand. Säby Säteri har 

deltagit på några föreläsningar men anser att om de ska få ut något måste de själva vara aktiva i 

debatten. Säby Säteri anser inte riktigt att de kan vara det på grund av att de inte anses vara något nav 

eller knutpunkt i skärgården. Systrarna Degen anser inte heller att de gynnas av Skärgårdsstrategin, de 

berättar att Fjäderholmarna varken anses vara skärgård eller Stockholm City vilket leder till en viss 

problematik. Djurönäset känner till skärgårdsstrategin och har varit delaktiga i samarbetet. Dock anser 

Djurönäset att strategin inte gjort några förbättringar i skärgården, samtidigt poängterar de att det är 

något som är svårt att mäta.  

  

De flesta anläggningarna har varken sökt eller fått några bidrag från kommunen för utveckling. Grinda 

Wärdshus tycker att de borde betraktas som glesbygd och ta del av de bidrag som exempelvis Norrland 

kan ta del av. Systrarna Degen ansökte om bidrag för några år sedan men fick avslag vilket de tror beror 

på att de ligger för nära Stockholm City. Vår Gård vet inte om det går att få bidrag från kommunen men 

hon belyser att det alltid handlar om ett givande och tagande vilket även Säby Säteri instämmer i. Grand 

Hotel Saltsjöbaden känner inte att de fått stöd från kommunen, vilket de själva tror kan bero på att 

varken de eller kommunen har bjudit in till någon samverkan. Vaxholms kastell upplever att de har en 

bra kommunikation med kommunen då platschefen för verksamheten är verksam inom kommunen.  
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Samtliga anläggningar upplever att det finns mycket lagar och restriktioner från kommunen att förhålla 

sig till. Vår Gård och Säby Säteri nämner bland annat att bygglov och detaljplaneringen sätter 

begränsningar för vad och hur man få bygga. Vaxholms kastell upplever att de lagar och restriktioner 

som finns från kommunen kan begränsa deras verksamhet, exempelvis att själva Kastellet är K-märkt, 

vilket betyder att de inte få göra om hur som helst. Grand Hotel Saltsjöbaden upplever inte att det finns 

så mycket restriktioner att ta hänsyn till utöver alkoholtillståndet vilket de anser fungerar bra. Grinda 

Wärdshus upplever att restriktioner som strandskydd och andra regelverk från olika myndigheter, 

exempelvis brandmyndigheten, gör att det är mycket att tänka på och ta hänsyn till. Överlag upplever 

Grinda Wärdshus att det är cirka 20% dyrare att driva en verksamhet i skärgården jämfört med i 

Stockholm City. Då Grinda är ett naturreservat medför det restriktioner kring exploatering. Djurönäset 

har krav från kommunen när det gäller naturen runt omkring anläggningen att hålla naturen orörd, ett av 

dessa krav är till exempel att inga tallar får tas ner.  

  

Arv och naturbevarande 

Enligt Ciolac (2012) är ett av syftena med ruralturism att bevara. Aktörer i rurala områden har möjlighet 

att upprätthålla och främja traditioner i form av stil och funktion, skydda landskapet och de kulturella 

elementen. På en rural destination bör det finnas jordbruks kulturella produkter, traditionell folkkonst 

och hantverk tillverkade av lokalbefolkningen. 

  

De flesta av anläggningarna ser bevarandet som en del av verksamheten och ser till att miljön bevaras 

och att anläggningen passar in i en skärgårdsmiljö. De anläggningar som renoverar och bygger ut gör 

det så att det nya smälter in i ursprungs utseendet och passar omgivningen. Anläggningar som ser 

bevarandet av miljön som problematiskt är Systrarna Degen på grund av det inte finns några bofasta på 

ön och Vaxholms Kastell som upplever att de inte har någon riktig skärgårdsmiljö att bevara. 

  

Samtliga anläggningarna arbetar med att få in kulturella och eller historiska aspekter i sina 

verksamheter, exempelvis Systrarna Degen som samverkar med olika hantverkare på ön för att ta in 

kulturella aspekter såsom smide och glasblåsning. Vår Gårds anläggning genomsyras av konst vilket har 

en koppling till områdets konstnärliga historia. Flertalet anläggningar har kulturella och historiska 

aspekter inbakade i antingen aktiviteter eller i anläggningen i sig.  

  

Arbetskraft 

Komplexiteten inom turismnäringen har ökat betydligt och ett problem i detta avseende har blivit 

specialistutbildning. För att stödja de rurala aktörerna är det nödvändigt att ha off-season möjligheter 

och ekonomiska incitament (Ciolac 2012). Ett företags unika resurser och kompetens är något som 

stärker dess konkurrenskraft, vilket gör att företag borde förankra sin strategi i sina resurser och 

kompetens och utveckla unika uppsättningar av resurser och kompetenser som inte kan kopieras eller 

imiteras av andra företag för att ha kvar sin konkurrenskraft (Haugland et al. 2011). 

  

Att finna bra och kompetent arbetskraft har de flesta anläggningarna upplevt som både svårt och enkelt. 

Grand Hotel Saltsjöbaden poängterar att det är brist på personal i besöksnäringen, speciellt när det gäller 

kockar, vilket de flesta andra anläggningar instämmer i. Grinda Wärdshus behåller cirka 20 % av 

arbetsstyrkan till nästkommande säsong. För att behålla arbetskraften erbjuder Grinda Wärdshus 

personal att arbeta på deras anläggning i Schweiz under vinterhalvåret och sedan på Grinda Wärdshus 
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under sommaren. Grinda Wärdshus tar emot mycket praktikanter och får då tillfälle att utbilda dem så 

de uppnår önskad kompetens och kan börja arbeta hos dem efter praktikens avslut. Vaxholms Kastell 

anser det är svårt att hitta bra arbetskraft på grund av säsongsbundenheten, de arbetar på liknande sätt 

som Grinda Wärdshus för att lösa problemet. Vaxholms Kastell har inget eget företag som är 

verksamma på vintern utan samarbetar med företag som har sin högsäsong på vintern, exempelvis 

Skistar för att få ett bra utbyte av personal. Säby Säteri upplever att det är problematiskt att få personal 

som inte arbetar på Säby Säteri enbart för att de bor i området. De vill ha arbetskraft som vill arbeta på 

Säby Säteri för att de tycker det är en härlig anläggning. Djurönäset har istället problem med att det inte 

fungerar att ha personal som bor långt ifrån anläggningen, det går att pendla en bit men blir det för långt 

fungerar det inte i längden. Det här leder till att de får ett begränsat upptagningsområde att hitta bra 

arbetskraft. Systrarna Degen däremot anser inte att de har något problem med personalen då de är så få 

som arbetar och mycket täcks upp av ägarna själva.  

5.2 Utvecklingshinder för små företag 

Små innovativa företag är en drivkraft för ekonomisk tillväxt och det är en akut fråga för många 

regioner hur man kan stödja och utveckla detta och kunna undanröja hindren som uppkommer. Hindren 

som Butryumova et al. (2015) studie identifiera för innovativa företag är följande: Finansiellt stöd, 

Informationstillgänglighet, Konsultstöd, Kompetens och Övriga hinder.  

  

Finansiellt stöd handlar om hur små innovativa företag kan få finansiellt stöd, deras möjlighet till 

privata investerare eller bidrag. Hinder inom finansiell infrastruktur kan vara brist på finansiella bidrag 

för utveckling i form av begränsade offentliga medel, begränsade riskkapitalister och höga kostnader för 

nya produkter (Butryumova et al. 2015). Enligt Stockholm Archipelago och Stockholm Convention 

Bureau finns det mycket bidrag för anläggningarna att söka. Genom att vara med i Stockholm 

Archipelago projektet får anläggningarna vara med att påverka utvecklingen i skärgården. Däremot 

anser inte många av anläggningarna att det gynnar dem att vara med i ett sådant projekt. De upplever 

vidare att stöd och bidrag från exempelvis kommunen är något de inte är berättigade till utan ska de 

utveckla något i verksamheten får de investera i det själva. För att underlätta att verksamheten ute i 

skärgården flyter på gällande infrastruktur, speciellt transport känner de flesta anläggningarna att de inte 

får någon hjälp av de offentliga organisationerna samt att aktörerna inte har någon påverkansmöjlighet. 

Stockholm Archipelago är medvetna om problemet med exempelvis båttrafiken på vintern men är inte 

säkra på i vilken ände av problemet de ska börja, båtbolagen eller aktörerna. Det lutar mer åt att 

Stockholm Archipelago och Stockholm Convention Bureau tycker att aktörerna i skärgården bör våga 

satsa mer på sina verksamheter, ha öppet längre och anställa fler. Systrarna Degen och Grinda Wärdshus 

håller inte med eftersom de blir isolerade på vintern när båttrafiken nästintill slutar, verksamheterna har 

själva inte råd att ordna transporter till anläggningarna.  

  

Informationstillgänglighet handlar om aktörers medvetenhet om möjlighet till statliga bidrag för 

innovativa projekt samt de organisationer som tillhandahåller tjänster och stöd för utvecklingsprojekt. 

Hindren kan vara att det är svårt att hitta informationen (Butryumova et al. 2015). Projekt som aktivt 

arbetar för skärgården är Skärgårdsstrategin och Stockholm Archipelago. Enligt Tina Larsson på 

Stockholm Archipelago finns diverse olika bidrag att söka, exempelvis olika EU-bidrag. Att få 

kännedom om dessa bidrag ligger på aktörerna själva berättar hon. Anläggningarna har överlag haft en 

stor okunskap när det gäller vad för bidrag som finns. Anläggningarna tror att de inte kan få några 
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bidrag på grund av att de är kommersiella och inte har någon verksamhet som skyddar miljön eller 

liknande. Kännedomen om skärgårdsstrategin och Stockholm Archipelago är varierande mellan 

anläggningarna, de flesta hade hört om dem men inte riktigt vetat hur de kunde hjälpa dem. De flesta 

upplevde att Skärgårdsstrategin eller Stockholm Archipelago inte gjorde så mycket för utvecklingen i 

skärgården.  

  

Konsultstöd handlar om hur aktörer hanterar en tredje part för att få tillgång till tjänster de behöver och 

rådgivning av konsulter. Hinder i detta avseende är bristen på möjligheter till samarbete med andra 

företag (Butryumova et al. 2015). Stockholm Archipelago arbetar för att utveckla skärgården och 

Stockholm Convention Bureau arbetar för att utveckla hela Stockholm där Stockholms skärgård är 

inkluderad. Båda anser att kännedomen om skärgården är dålig och något som behövs arbetas mycket 

med. Många besökare till Stockholm vet inte vad en skärgård är och många vet inte hur man ska nå den 

på ett bra sätt. Det är något Djurönäset håller med om och tycker det är svårt att ge en rättvis bild av 

skärgården till besökare. Stockholm Convention Bureau tror även att kännedomen måste öka markant 

för att konferensbokare ska våga boka möten i skärgården, då konferensbokare inte är lika villiga att 

testa på okända destinationer. Anläggningarna i skärgården måste även vara exportmogna för att 

konferensbokare ens ska kunna överväga att lägga sina konferenser där, mestadels när de gäller de 

utländska företagen och besökare. Det kan bli svårt för den enskilda anläggningen att kunna lösa dessa 

problem utan rådgivning, stöd och hjälp av andra. Det uppdraget vilar bland annat på Stockholm 

Archipelago och Stockholm Convention Bureau som arbetar i den offentliga sektorn med att främja och 

utveckla skärgården. Trots det anser de flesta anläggningarna att de inte får något stöd eller hjälp från 

Stockholm Convention Bureau och Stockholm Archipelago. Många av dem anser att det är bra att ett 

sådant projekt har startats men ännu har de inte känt att de fått någon hjälp av det. Den anläggning som 

har haft god kontakt med både Stockholm Archipelago och Stockholm Convention Bureau är Grinda 

Wärdshus. Grinda Wärdshus upplever att de fått hjälp med att bli exportmogna och få ut kännedom om 

sin anläggning och är positivt inställda till att en utländsk marknad går att nå, vilket de andra har varit 

tveksamma till.  

  

Kompetens handlar om personliga kompetenser och utbildning inom regionen. De största hindrena 

uppstår på grund av att det finns brist på exempelvis kvalificerade projektledare och skickliga 

marknadsförare. Det är viktigt att utvärdera vilken kompetens som återfinns inom företaget, vilken 

kompetens som saknas, är problematisk att hitta och attrahera samt hur man behåller kvalificerad 

personal (Butryumova et al. 2015). Alla anläggningar var överens att det råder en kockbrist i Sverige 

och något som är ett orosmoment för många. Stockholm Archipelago och Stockholm Convention 

Bureau håller med anläggningarna om att det finns en stor kockbrist. Kockbristen finns i hela Sverige 

men Stockholm Archipelago och Stockholm Convention Bureau anser att det drabbar 

skärgårdsanläggningarna hårdare då de ofta är säsongsbetonade, vilket leder till att de har svårt att få bra 

kockar som återkommer till dem varje år. Problemet blir att anläggningarna inte kan upprätthålla samma 

kvalité varje år vilket kan skada verksamheten. Stockholm Archipelago anser att de finns en avsaknad 

av en viss kompetens hos anläggningarna, de kan ofta fastna i sin egen bubbla och inte inse att de 

behöver samarbeta, att de tillsammans blir starkare och kan påverka i större omfattning. De saknar också 

förståelse för hur svårtillgängliga de egentligen är och att de måste bli bättre på att paketera tillsammans 

för att lättare hittas och bli nådda anser Tina Larsson. De bör också se över vilka aktiviteter de erbjuder 

och tänka sig in i vad utländska besökare vill uppleva. Enligt anläggningarna själva har de inte någon 
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bristande kunskap, de anser att de har bra personal medan Stockholm Archipelago anser att viss 

kompetens och tankesätt saknas hos anläggningarna.  

  

Övriga hinder handlar om vikten att fråga aktörerna själva om andra problem som de möter under 

arbetets gång. Korruption, byråkrati och svagheter i lagstiftningen kan bidra till begränsningar för den 

regionala utvecklingen vilket leder till höga ekonomiska risker (Butryumova et al. 2015). I projektet 

Stockholm Archipelago är inte alla skärgårdskommuner med i projektet, vilket leder till att inte alla kan 

framföra sina åsikter. Offentliga lagar och restriktioner kan begränsa utveckling av de olika aktörernas 

verksamheter samtidigt som de kan skydda den miljö de befinner sig i, vilket är viktigt. Överlag 

upplever anläggningarna att de kommunala transportorganisationerna inte lyssnar och inte tar hänsyn till  

deras verksamheter.  
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6. Slutsatser  

 
I följande avsnitt presenteras de slutsatser författarna kommit fram till i studien genom att besvara 

studiens frågeställningar.   

 
 

Syftet med studien är att skapa en djupare förståelse angående utvecklingspotentialen för 

mötesanläggningar i rurala miljöer.  

 

För att besvara syftet har tre frågeställningar skapats och legat till grund för undersökning av den 

upplevda utvecklingspotentialen. Första frågeställningen handlar om vad mötesanläggningar i en rural 

miljö anser att det har för utvecklingspotential. Författarna har kommit fram till att samtliga 

respondenter anser att de har en god utvecklingspotential och anser inte att de står inför några större 

utvecklingshinder. Samtliga anläggningar förutom Systrarna Degen anser att de kan erbjuda 

konferensgäster ett komplett paket med boende, lokal, mat och aktiviteter. Systrarna Degen erbjuder 

lokal, mat och aktiviteter och avsaknaden av boende upplever de inte som ett hinder. Faktorerna 

stämmer in på teorierna då de är faktorer som krävs för att kunna ha en fungerande verksamhet. Till 

paketet hör också transport vilket alla anser fungerar väl under högsäsong oavsett transportmedel. 

Genomgående för samtliga respondenter var att de anser att de har bra tillgänglighet transportmässigt 

jämfört med andra aktörer i skärgården. Samtidigt som de flesta framför kritik mot Waxholmsbolaget 

och upplever en känsla av maktlöshet gentemot dem, vilket bidrar till att utveckling kan vara svår att nå. 

Ytterligare hinder är att anläggningarna upplever att kunder vill ha snabba möten och att anläggningar 

med kortare transportsträckor därav blir svåra konkurrenter. 

 

Vidare anser respondenterna att de har ett gott samarbete med flertalet aktörer, såväl inom branschen 

som med andra branscher. Det som framkom var att det fanns bristande samarbete gällande offentliga 

samarbeten och att flertalet anläggningar upplevde en avsaknad av information kring 

bidragsmöjligheter. En brist inom samverkan var lokala samarbeten, det fanns en del samverkan med 

lokala aktörer men flertalet av anläggningarna menade att de själva tillhandahåller allt som kunden 

önskar. Antingen finns det inga lokala aktörer som de kan samverka med eller så tillhandahåller de inte 

önskad kvalité. Författarna identifierar det som ett utvecklingshinder för mötesanläggningar i skärgården 

eftersom de undersökta konferensanläggningarna måste tillhandahålla alla kringverksamheter själva. Det 

medför att de måste komplettera med andra tjänster och marknader för att kunna ha en fungerande 

verksamhet. På grund av att de är isolerade på sitt rurala område till skillnad från anläggningar i urbana 

miljöer som kan ha en huvudverksamhet och köpa in kompletterande tjänster från närliggande aktörer. 

Aspekten kan jämföras med nischmarknadsförings teorin som anser att verksamheter i rurala miljöer bör 

nischmarknadsföra sig för att överleva. Någon nischmarknadsföring har inte gjorts av anläggningarna 

eftersom de inte enbart fokuserar på en verksamhet utan erbjuder flera kringverksamheter, vilket medför 

mer tyngd på identifieringen av isoleringsproblemet.   

 

Ytterligare hinder som respondenterna själva anser kan vara problematiskt är att mötesbokare bokar in 

sina konferenser med kort framförhållning, vilket kan medföra problematik vid planeringen samt 
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konferensperioderna blir väldigt koncentrerade. Ett annat hinder är arbetskraften, vilket inte ansågs vara 

ett nuvarande problem av någon av respondenterna men flertalet påpekade att det är något som kan 

påverka dem på grund av säsongsbundenhet, läget och rådande arbetsbrist på kockar. Detta kan göra 

anläggningarna sårbara i en utveckling som kräver bra kompetens och yrkesskicklighet. 

Det som bådar gott för mötesanläggningarnas utveckling är att de redan har en fungerande 

relationsmarknadsföring där alla fokuserar på att skapa och underhålla relationer samt att alla värnar om 

skärgårdsmiljön och anpassar anläggning efter det. De försöker även ta in kulturella aspekter och bevara 

lokala traditioner i sin verksamhet.  

 

Den andra frågeställningen var hur offentliga aktörer anser att mötesanläggningars utvecklingspotential 

ser ut. Stockholm Convention Bureau och Stockholm Archipelago anser att skärgården har mycket att 

arbeta med men att möten kan vara ett bra komplement till utbudet i skärgården. Hindret som de 

upplever finns för mötesanläggningar är bristen på kännedomen om skärgården hos besökaren. 

Respondenterna upplever att det är ett stort problem för skärgården eftersom besökaren antingen inte 

känner till vad en skärgård är eller att de har svårt att förstå hur man kan besöka den. Några av 

konferensanläggningarnas respondenter har också uppmärksammat problemet och anser att det är svårt 

att ge en rättfärdig bild av skärgården. De upplever en svårighet med att förmedla den unika känslan 

som finns i skärgården och på anläggningarna. Således är det något som konferensanläggningarna vill 

ha hjälp med av offentliga aktörer vilket Stockholm Archipelago och Stockholm Convention Bureau 

anser sig göra då de marknadsför skärgården samt har visningsresor i skärgården. 

 

Vidare anser respondenterna att flertalet av konferensanläggningarna och andra verksamheter i 

skärgården måste bli exportmogna för att kunna attrahera en utländsk marknad. Genom att bli 

exportmogna bidrar de till att kännedomen ökar vilket är speciellt viktigt för konferensanläggningarna 

då respondenterna påpekar att mötesbokare är mer känsliga när det gäller att boka in möten på okända 

destinationer/anläggningar. Ett annat utvecklingshinder som begränsar konferensanläggningarnas 

utvecklingspotential anser respondenterna är att konferensanläggningarna inte inser hur svårtillgängliga 

de egentligen är för besökare. Vilket kan stämma då flertalet av konferensanläggningarna ansåg att just 

de hade bra tillgänglighet. Således uppkom kritik på transportmöjligheterna vilket Stockholm 

Archipelago vet om och arbetar med, dock anser Stockholm Archipelago att det är anläggningarna som 

måste börja våga satsa om en utveckling ska ske gällande transporterna.   

 

Den sista frågeställningen handlar om hur förutsättningarna ser ut för mötesanläggningar i rurala 

miljöer. Här har författarna kommit fram till att förutsättningarna är bra eftersom alla anläggningar har 

fungerande verksamheter som uppfyller alla aspekter relativt bra som teorierna tar upp. Således har 

vissa brister inom aspekterna funnits samt att nya aspekter har identifierats. 

 

De brister som identifierats som kan påverka utvecklingspotentialen negativt för konferensanläggningar 

i Stockholms skärgård är: transportmöjligheterna som kan förbättras betydligt för att uppnå målen av en 

öppen och levande skärgård året och göra anläggningarna mindre säsongsbetonade. Problemet med 

transportfrågan har författarna identifierat som att både konferensanläggningarna och Stockholm 

Archipelago lägger ansvaret i varandras händer. Vilket de inte bör göra utan istället bör de samarbeta för 

att tillsammans påverka transportbolagen. Andra brister som identifierats är att konferensanläggningar i 

Stockholms skärgård blir isolerade eftersom de inte har möjlighet till att samarbeta med lokala aktörer 
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som kan bidra till en komplett verksamhet vilket resulterar i att anläggningarna själva måste 

tillhandahålla alla kringverksamheter. Detta blir problematiskt i utvecklingssynpunkt då 

konferensanläggningar måste se till att ha kunskap och resurser för att hålla flera olika verksamheter 

igång samtidigt vilket kan göra att man inte satsa och utveckla sin huvudverksamhet. Brist på kännedom 

om skärgården har också identifierats, en aspekt som belyses av såväl anläggningarna som de offentliga 

aktörerna.  

  

Att öka kännedomen anser författarna är något som alla parter måste vara med att bidra till. Offentliga 

aktörer lägger mycket ansvar på anläggningarna och menar att de måste samverka och hjälpas åt i 

skärgården vilket konferensanläggningarna anser att de inte har resurser och tid till. Författarna har 

dragit slutsatsen att konferensanläggningarna måste vara mer öppna mot varandra och inse sina 

begränsningar samt att offentliga aktörer såsom Stockholm Convention Bureau och Stockholm 

Archipelago måste hjälpa till med sin professionella kunskap för att få till en utveckling. De gör redan 

det genom ett marknadsföringsarbete men för att en utveckling ska kunna ske måste de även hjälpa 

anläggningarna med att bli exportmogna. Konferensanläggningarna behöver även ges kunskap i hur de 

anpassa och utveckla sina verksamheter så de passar den rådande marknaden. I dagsläget ligger fokus 

enbart på att marknadsföra de anläggningar som på egen hand blivit exportmogna. Istället bör fokus 

ligga på att hjälpa alla anläggningar att bli exportmogna för att kunna erbjuda ett brett och väl 

fungerande utbud av anläggningar. Ett bredare utbud i skärgården skulle kunna leda till en ökad 

kännedom.   
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7. Avslutande diskussion 

 
Följande avsnitt kommer behandla författarnas avslutande kommentarer följt utav förslag till fortsatt 

forskning. 

 

7.1 Författarnas avslutande kommentarer 

Författarna anser att de har kunnat svara på syftet genom att presentera hur anläggningarnas och de 

offentliga aktörerna ser på utvecklingspotentialen för mötesanläggningar i Stockholms skärgård. 

Författarna har kunnat konstatera att det finns goda möjligheter till en positiv utveckling för 

konferensanläggningarna. Det finns redan ett visat intresse för skärgården genom olika offentliga 

projekt vilket bådar gott för turismbranschen då den tas på allvar av de offentliga aktörerna. 

Anläggningarna uppfyller alla faktorer som krävs för att utveckling ska vara möjlig men endast på 

basnivå i flertalet fall och mycket kan förbättras. Det finns mycket att arbeta vidare med hos 

anläggningar och offentliga aktörer i skärgården, exempelvis de identifierade bristerna som framkommit 

i studien. Trots bristerna finns det en grund för en fortsatt möjlig utveckling. För att uppfylla målet med 

en levande och öppen skärgård året om är det lämpligt att satsa på konferensverksamheter då de bidrar 

till en möjlighet att förlänga skärgårdens lågsäsonger. Konferensverksamheter har sin lågsäsong på 

sommaren och högsäsong under vår och höst vilket gör att offentliga sektorn borde satsa mer på 

branschen för att kunna uppnå sitt mål.    

7.2 Förslag till fortsatt forskning 

Studien har endast tagit in ett fåtal konferensanläggningar i Stockholms skärgård samt endast två aktörer 

från den offentliga sektorn. Förslag till fortsatt forskning är att göra om samma studie men med fler 

anläggningar och fler respondenter från den offentliga sektorn, möjligtvis personer från de olika 

kommunerna som konferensanläggningarna finns inom. En annan möjlig fortsatt undersökning till 

föreliggande studie skulle kunna vara att gå djupare in i de problem och brister som identifierats och 

studera hur de kan lösas. Då föreliggande studie fokuserat på aktörer och inte kunder, skulle en 

intressant synvinkel och möjlig forskning inom området vara att undersöka vad mötesbokare anser är 

problematiskt för att boka möten i skärgården.  
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