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Nu gdller det att

SALJA FLER PRIVATRESOR

Vilkomna till ett specialnummer av Inblick. I denna
forsta utgava for aret ar privatresor det genomgaen-
de temat. 1989 ser mycket spinnande ut ur just
privatreseperspektiv.

En arbetsgrupp med en rad privatresespecialister
frin resebyrderna har definierat ett bassortiment

som vi aktivt ska satsa pa att silja. Det innebir 1 all

korthet att vi ska salja fler resor fran ett farre antal
producenter. Vi ska koncentrera forsiljningen pa de
mest efterfragade och 16nsamma produktionen. Du
kan ldsa mer om dessa nyheter lingre fram 1 tidning-
en. Vir “egen” storarrangor, Always, och vir gamla
stora samarbetspartner Fritidsresor dr forstds med
pa topp.

Under ndgra ars tid har affirsminnens resande
och Travel Management sttt 1 centrum. Detta har
gallt bade for oss och vara konkurrenter. Malsatt-
ningen dr nu att rejalt oka privatreseforsaljningen.
Och visst ar privatresor ett stimulerande arbetsfalt.
Att skicka ut svenskar pa semester i stora vida virl-
den 4r bade tacksamt och roligt.

Min ambition ar att vi kraftigt ska 6ka var mark-
nadsandel. Jag ar Gvertygad om att detta kommer att
lyckas. Varfor tror jag dé att detta kommer att gi s
bra? Det finns minst fem skal till min optimism.

For det forsta ser marknaden positiv ut. Den har
mognat betydligt under senare ar. Idag har manga av
oss upplevt linderna runt Medelhavet och vill resa
langre bort. Andelen semesterresor med reguljarflyg
okar. Vi pa SJR har under senare &r 6kat vir andel av
paketreseforsiljningen och tagit marknadsandelar
frin konkurrenterna.

Behovet av och kravet pa information 6kar stan-
digt. Nu gir det inte lingre att silja en resa om man
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Bertil Hammarberg

inte vet ndgot. Har har vi vér storsta konkurrensfor-
del. Privatresesiljarna pa SJR ar marknadens bast ut-
bildade, vill jag siaga. Nir andra slutade silja privat-
resor under de magra dren satsade vi som vanligt.
Traditionen ar obruten.

Att vi sedan finns pa ett dttiotal orter landet runt
ir den tredje framgangsfaktorn. Vi finns nira vira
kunder och det ir synnerligen viktigt, sirskilt nir
det giller denna malgrupp. Etableringen av Sun
Trip-butiker kommer att fortsitta och ser spannan-
de ut. Inhouse-byraerna inte att forglomma. De ir
en viktig kanal som vi ska utnyttja annu bittre.

For det fjarde erbjuder vi bra produkter och ett
brett urval, vilket dr nog sd viktigt. Genom vart bas-
sortiment har vi etablerat nira kontakter med mark-
nadens basta och mest etablerade leverantorer. Ett
forstarkt samarbete gor att vi far bra std i var mark-
nadsféring.

Sist, men inte minst, menar jag att tryggheten spe-
lar en stor roll. Att kdnna sig trygg och siker ar vik-
tigt f6r en resenir, bade vid kopet och framme vid
resmalet. Ocksa det spelar oss i hinderna. Vi ar lan-
dets storsta resebyrd, har funnits minga ar i bran-
schen och har seriosa agare.

En kund ska alltid veta att vi stdr fria att erbjuda
det basta som finns pd marknaden. Oavsett om det
galler reguljarflyg, charter, IT eller ett weekendar-
rangemang. I och med att vi samarbetar med de bis-
ta arrangOrerna vet vi ocksa att alla blir vil omhin-
dertagna pa respektive destination.

Med detta hoppas jag pd fortsatt framging i

privatresesaljandet under 1989.
BERTIL HAMMARBERG

MIKAEL STENBERG
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OLOF SJODIN

Mesta privatresesaljarna pa bild. Fr v Ulf Spjuth, Anette Kvist

s /. ‘
WL

, Elisabet Eriksson, Marie Bagge och Anders Larsson. Alla pé SIRi Ostersund.

OSTERSUND BESTAMDE SIG

for att bli bast

SJR viljer att gallra bland sina leverantorer. Det dr inget nytt for reseby-
ran i Ostersund. Sedan tre dr arbetar man med ett kraftigt nedskuret sor-
timent. Resultatet har blivit en 80-procentig forsiljningsokning!

J Resebyrd 1 Ostersund ir en av koncer-
Snens mest framgangsrika siljare av
privatresor. Pd de tre senaste dren har pa-
ketreseforsiljningen okat fran 7,5 till 13
miljoner kronor. Till stor del beror fram-
gangarna pa ett nedbantat sortiment. Sten-
Goran Andersson, chef f6r byran, berittar:

“For tre ar sedan bestimde vi oss for att
ha bara en handfull leverantérer. Ingen tji-
nade pi det vildvuxna sortimentet vi hade
di. Personalen fick fér mycket att hilla
reda pa och kunderna hade ingen glidje av
ett virrvarr med kataloger, dir resmilen
ofta var likartade.”

Personalen satte sig helt enkelt ner till-
sammans och gick genom sortimentet.
Nistan halften av leverantérerna plockades
bort.

Avgorande for vilka man valde var givet-
vis forsiljningsvolymen, men ocksa tidiga-
re klagomal frén kunder och vilket siljstod
leverantérerna kunde lova.

”Vi beholl hogst tva leverantérer inom
varje produktgrupp,” siger Sten-Goran
Andersson. ”Med en sidan begrinsning
kan man hélla praktiskt taget alla program 1
huvudet.”

”Och aven fast sortimentet skars ner
fortsatte vi att vara en fullservicebyri. Vi
har fortfarande alla produkter, si filosofin
med en riktig resebyra har inte paverkats.”

Det minskade sortimentet blev sedan
nyckeln till 6kad férsiljning. Byréns perso-
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nal kunde gora ett bittre arbete, kunderna
blev néjdare och byrins rykte forbattrades
successivt. Samtidigt som sortimentet for-
dndrades satte byran in en rad andra atgir-
der.

”Vi bestimde oss for att bli bista privat-
resebyran i Sverige”, siger Sten-Goran och
ser inte alls ut som om han vill skryta.

Hur gjorde man dé rent praktiskt? Servi-
cenivan pi telefon héjdes. Byrapersonalen
var enig om att de silde dubbelt si fort pa
telefon som &ver disk. Dirfér fordubbla-
des telefonsvararna — och om en telefonsva-
rare var borta plockades genast en person
in frin disken. ”Telefonen framfér allt”,
blev stridsropet. .

Kunderna utanfér Ostersund bearbeta-
des hardare. Byrin har kunder spridda
over ett stort omradde — hela Jimtlands lin
och delar av Visterbotten och Norrbotten.
Sa resebyrén flyttade kort och gott ut pa
smdorterna. Tio orter besdktes under nigra
hektiska varlrdagar.

Byran bildade vidare en egen marknads-
avdelning bland personalen. Sedan 1986
satsar man varje r narmare 200 000 kronor
av egna pengar, forutom de centrala mark-
nadspengarna, pi marknadsforing.

Temaveckor, resebyri pi ett varuhus, re-
semissa 1 Ostersunds nya dventyrsbadhus
och tidningen Reslustan ir bara nigra ex-
empel pd marknadsféringsitgirder som
Ostersundsbutiken provat pa.

"Foér tre ar sedan bestamde vi oss for att
bara ha en handfull leverantérer,” sdger
Sten-Goéran Andersson. "Vi kan dérfor ha
hela sortimentet i huvudet.”

Personalen ir entusiastisk Gver resulta-
ten. Inte nog med den kraftigt 6kade for-
siljningen. Det ir framférallt bland ungdo-
mar som S] Resebyra tagit marknadsande-
lar:

Vi har sikert 90 procent av de ungdo-
mar som reser hir i Ostersund,” konstate-
rar Sten-Go6ran Andersson.

Ostersunds Gvriga resebyrier da? Ja,
faktum ir att det sker en 6kning Sver hela
linjen.

”Bland de som har ungefir samma pro-
dukter som vi har nog férsiljningsskning-
en varit runt 15-20 procent per ir de senas-
te aren”, tror Sten-Goran. Fritidsresors
procentuella 6kning var ifjol dubbelt s3
stor hir uppe som i landet som helhet.

”Och den uppgéngen tror jag nog att vi
till viss del kan ta 4t oss. Nir vi gor stora
marknadsforingsinsatser, som resemissan
och resetidningen, di drar givetvis iven
andra byréer nytta av det. Men san’t bjuder
vipd...”

S talar man pa en resebyra med sjilvfor-

troende.
Lars Sillrén
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GILLAR BASSORTIMENTET

En rundfrdga till S| Resebyrds fem
storleverantorer ger vid handen att
de gillar satsningen pd ett bassorti-
ment. Med denna specialisering
kommer okade kunskaper. Utan
att det tummas pa vare sig utbu-
dets storlek, resebyrdernas oberoen-
de eller kundservicen.

S] RESEBYRAS begrinsade bassortiment ar
en lyckad idé att déma av de kontakter
som Inblick haft med fem av SJR:s leveran-
torer. Hir ir frigorna vi stallde:

1. Vad gor ni for att stodja forsiljningen av
era produkter hos SJR (marknadsforings-
bidrag undantaget)?

2. Hur skulle SJR kunna silja mer av era
produkter?

3. Vad tycker ni om SJR:s begransade bas-
sortiment?

Lars Brostrom, Vd, Plusresor

1. ”Vi jobbar mycket med personlig kon-
takt. Det betyder att vi dker runt till SJR sa
mycket vi kan. Vi férsoker ockséd vara med
och sponsra arrangemang, typ sekreterar-
traffar.”

2. ”Weekendresorna okar ju 6verhuvudta-
get sa det ir svart att peka pa nigot konkret
som skulle kunna goras. Men naturligtvis
hoppas jag att SJR ar med och delar pa k-
ningen.”

3. ”Jag tycker det ir en helt riktig dtgard.
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Specialisering blir alltmer ett maste. Nu vet
varje forsiljare mer om alla de produkter
han eller hon siljer.”

Agneta Jonsson, producent, SJR Tours

1. ”Vi arbetar fér nirvarande med att ta
fram en broschyr. Annars forsoker vi ut-
nyttja interndatan {6r information. Fér 6v-
rigt aker var chef Gert Palsson runt till de
olika byrderna.”

2. ”Vart lige ir ju speciellt i och med att vi
ir en del av SJR-koncernan. I bland har jag
en kinsla av att minga byrder bokar sina
biljetter sjilva i stillet for att ga genom oss,
vilket totalt sett skulle l6na sig f6r koncer-
nen.”

3. ”Man far inte bli for enkelriktad, men
visst ir det helt klart battre att koncentrera
sina resurser. Bittre att kunna mycket om
lite 4n tvirtom.

Tommy Swanson, Vd, Swansons

1. ”Vi arbetar mycket med Amerikadagar
ute pa byrderna. Jag haller faktiskt pa att
gora schema for en sidan pa en SJR-byra
just nu. Det brukar vara mycket lyckade
tillstallningar.”

2. ”Betona vir profil in mer. Uppmark-
samma virt kompletta men indé flexibla
rundtursprogram. G6ra mer gemensamma
grejer. Det ger effekt. Var kundgrupp ir
dessutom tacksam att forsoka ni, eftersom
de bestimmer sig sd langt i forvag.”

3. ”S4 linge vi sjilva dr med i sortimentet
finns ingen anledning att klaga. Men per-
sonligen ir jag lite skeptisk om specialise-
ringen drivs for lingt. Det kan vara farligt

att fjarma sig fran den ursprungliga reseby-
ratanken pa oberoende.”

Margareta Nordkvist, forsiljningschef,
Gullivers

1. ”Jag besoker varje SJR resebyri i hela
landet och berittar om virt program. Jag
stiller dessutom upp pa i stort sett varje
specialarrangemang tillsammans med SJR
som dr praktiskt mojligt att hinna.”
2.”Genom att lara sig vara produkter. Just
langresor tror jag ir nigot som SJR inte ar-
betat s mycket med. Vi har darfor for
forsta gdngen tagit fram ett gruppavgings-
program, for resor med svensk guide. Det
kommer att ge resultat.”

3. ”Tror att det ar mycket battre for SJR
bide ekonomiskt och kunskapsmissigt.
SJR:s akilleshil har varit att ingen kunnat
hélla reda pa alla de 33 miljoner saker som
kravts. Battre da att specialisera sig.”

Anders Eslander, Marknadschef, Fritids-
resor.

1. ”Vi vidtar en hel rad dtgarder. Tyngd-
punkten ligger pa olika nivéer. Det kan gal-
la ren produktutbildning, utbildningsresor
och rena specialstudier.”

2. ”Det viktigaste ar att vi kan producera
mera resor av den typ SJR:s kunder efter-
frigar. Helt naturligt i kombination med
de marknadsforingsatgirder vi redan varit
inne pa.”

3. ”Det ir en helt naturlig utveckling, det
kan vi se pd annat hall i resebyrdbranschen.
Integrering och specialisering blir en nod-
vindighet f6r att mota framtiden.”
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Sa bar fungerar

DET NYA BASSORTIMENTET

Det dr bassortimentet du som rese-
saljare ska prioritera. For att effek-
tivisera forsaljningen och bdttra pa
lonsambeten samarbetar vi med ett
begrinsat antal av marknadens
producenter.

ESEBYRAER har av tradition varit nigot
Rav diversehandlare. For att tillfredsstal-
la alla méjliga och oméjliga kundonskemal
1 ett snabbt forinderligt samhalle har vi
bara 6kat produktsortimentet. Detta pro-
blem har blivit allt storre under senare ér.
Fler reseprodukter att kinna till. Fler ar-
rangorer att hilla kontakt med. Fler katalo-
ger att bestilla, lagerhalla och dela ut.

Nu tar SJR nya grepp for att gora nagot
positivt och konstruktivt 4t denna utveck-
ling. Antalet samarbetspartners minskas
och vi satsar offensivt pd ett varierat och
val avvagt bassortiment.

Istallet for att ha ett vixande sortiment
av produkter fran mangder av leverantérer
sd viljs de basta ut. Sd sjilvklar ar principen
bakom bassortimentet.

Detta f6r miangder av fordelar med sig.
Bade for oss sjilva och vara kunder. Varfor
ska vi egentligen fora lagvolymsprodukter
som fa ar intresserade av? Samma princip
giller likartade arrangemang och resmal
som erbjuds av flera producenter. Varfor
ska vi silja dem alla?

Losningen ar att annu tydligare rensa
bort det som alltfor sillan efterfragas. Stra-
tegin gir ut pa att samarbeta med ett urval
av de bista producenterna. P4 sa siatt kan vi
hilla kvalitén hog. Det liter kanske som
om detta gir ut dver valfriheten, men si ar
absolut inte fallet. Vi erbjuder fortfarande
ett stort och heltickande utbud. Det ar helt
kundanpassat och battre dn direktséljarnas.

”Genom att vi koncentrerar oss pa firre
producenter gir det att ge kunden en bittre
service,” siger Johan Ekengren pi RBM
overtygat. ”Det ar sillan sjilva arrangoren
utan snarare 6nskemalet om resmal som édr
avgorande.”

Bittre service
Vem kan siga emot? Nu blir det mojligt
for fler att lira sig mer om det utbud som
erbjuds, vilket kommer kunden tillgodo.
Att vi samarbetar med kunniga och etable-
rade producenter ar tryggt.

Lonsamheten inom SJR — och din egen
plinbok, med tanke pa resultatbonusen
1989 — mar ocksa bra av bassortimentet.
Ett avtal som vi sluter ir ett volymatagande
gentemot vara leverantorer som ger oss
goda villkor. Férutom provision direkt till
byrierna stdds annonsering och vir totala
marknadsforing. Dessutom utdkas samar-
betet av typen gemensamma arrangemang.

Nastan alla de foretag som vi kommer
att samarbeta med framgent har moderna
och ADB-baserade bokningssystem. Detta
innebir att kostnaden for varje sild resa
kan hallas pa en rimlig nivd. Producenter
som vi nu inte lingre samarbetar med har
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MIKAEL STENBERG
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"Vi koncentrerar oss pa farre produkter och kar
gren, RBM.

manga ginger haft tidsddande boknings-
procedurer.

Inte sillan har virt siljarbete kostat mer
an provisionen i dessa fall. Johan Ekengren
borjar rita pé sitt block och berdtta om tva
exempel. Att silja ett paketarrangemang
med Fritidsresor tar i snitt 20 minuter och
ger ungefir 624 kronor.

At silja en reguljar farjebiljett kan ta
nirmare en timme och ge 80 kr i snittintakt
plus expeditionsavgiften pa en femtiolapp.

Kunniga SJR-are
Genom tita kontakter mellan resebyrder
och huvudkontor har det varit méojligt att
hitta vira samarbetspartners. Under hosten
har en arbetsgrupp arbetat med malet att
definiera det ratta privatresesortimentet for
SJR. I denna grupp samlades privatrese-
kunniga SJR-are fran hela landet.

”Manga faktorer ligger till grund fér be-
domningen av de olika producenterna,”
berittar Johan Ekengren. "Detta arbete var
inte alltid helt [att.”

Forutom utbud och kvalitet har gruppen
aven undersokt faktorer som producentens
agarstruktur och ekonomiska stillning. Ef-
ter tre-fyra triffar och en hel del arbete
diremellan ir arbetet nu avslutat.

Pa mittuppslaget i denna specialutgiva
av Inblick hittar du resultatet. Riv girna ur
tabellen och spara den for framtida referen-
ser.

Undrar du vem som varit med i det stora
arbetet sd dr det foljande: Elisabeth Hen-
riksson (Borlinge/Falun), Per Eklund (G6-
teborg), Adrian McNamara (Jénkéoping),
Rune Lindgren (Linképing), Anna Sand-
gren (Sun Trip, Sundsvall), Peter Engberg
(Umed), Ann-Sofi_Erikson (Vasagatan),
Gudrun Engdahl (Orebro), Anders Tages-

e

darmed serwce till vara nder, stger Johan Eken-

i

son (Ostersund), Britta Jordéus (Sun Trip,
Luled) samt Johan Ekengren och Bengt
Victorin (RBM).

SJ] Resebyras egen produktion ska natur-
ligtvis prioriteras. Marknadsféring av Spe-
cialresor, SJR Tours, Storstadsresor, Plus-
resor och Affirsresor Sovjet AB sker dver
hela landet.

Av den externa produktionen ska Fri-
tidsresor, Always, Royal Tours, Swanson
med flera (se tabellen pad mittuppslaget) sil-
jas av alla. De minga och attraktiva kryss-
ningarna med bt (Viking, Silja, Stena, och
Scandinavian Seaways) inte att forglomma.
Aktiv marknadsforing sker ocksa hir 6ver
hela landet.

Lokala initiativ

Bland de producenter som ska marknads-
foras lokalt marks Spain Tours, Lion Beach
med flera. Dessa kan dock siljas av alla.

Alla orter dir det finns SJR-kontor ir,
som bekant, inte lika. En producent, buss-
researrangOr till exempel, kan lokalt ha en
mycket stor marknadsandel tack vare avre-
sor fran en viss stad. Sjilvklart finns det
dirfor mojligheter till lokala initiativ.

I dessa fall upprittas ett specialavtal mel-
lan leverantoren och CRBR. Forutsitt-
ningen dr att produkten ir 16nsam (redo-
visning sker till RBM). Vidare far inte for-
siljning och marknadsféring av bassorti-
mentet paverkas.

“Privatresorna ir mycket viktiga for
oss” slutar Johan Ekengren. "Men det
maste vara en l6nsam f6rsiljning och det ar
anledningen till att vi nu genomfor alla des-

sa atgarder.”
PER ERIKSSON




SJR BASSORTIMEI

Prociﬂkt- Charter Langresor Europa
Jiupp Storstad
Marknad
Marknadsfors i hela | e Always ® SJR Special- ® Storstadsresor
Sverige ® Fritidsresor resor e SJR Special-
Prioriteras ® Royal Tours e SJR Tours resor
® Gullivers ® Plusresor
® Affarsresor
Sovjet AB
Marknadsfors i hela ® Swansons
Sverige ® Trivselresor
Saljes av alla ® Globetrotter
® Temaresor
® Svensk-
kinesiska
Marknadsfors lokalt |e Spain Tours
Saljes av alla
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IT, PRIVATRESOR

Buss Bat Vinter Norden
sport

 Fritidsbuss ® Scandinavian ® Sportresor e DSAB
 Europatouring Seaways ® Lion Alpin (Stockholm)
» Scandorama ® Stena Line ® Destination
 Europabuss ® Viking Line Malmé

® Silia Line ® \West-Way

® Fritidskryss (Géteborg)
 Lion Beach e SJ Farjor ® Silen
 Olvemarks ® TT-Line ® Jamtland/
 GDG ® Lion Arefjall

o SFL ® Nordkalott-

resor
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CHARTERMARKNADEN

Privatresorna blir bade

KORTARE OCH LANGRE

Forra dret okade utbudet av char-
terresor for att overstiga rekorddret
1978. Samtidigt star privatresandet
infor en betydande omdaning. Vi
blir mer resvana och viljer nya
spannande resmal langt bort. Sam-
tidigt okar andelen kortresor med
reguljarflyg eller bat over ett vec-
koslut.

Pt e T, SR G N e L e W i R

TAKT MED ATT vi far allt mer pengar i
Iplinboken verkar semesterresandet vara
pa vig in i en ny glansperiod efter de magra
iren 1 borjan och mitten av 1980-talet.
Aven om 1989 ser ut att bli ett mellanar,
inte minst for charterbolagen, har manga
privatresearrangdrer stora fOrvdntningar
infor 90-talet.

”Allt tyder pi att privatresandet kom-
mer att 6ka procentuellt mer in affirsre-
sandet de nirmaste dren”, siger Johan
Ekengren, privatreseansvarig pa S] Reseby-
ra. Vi har blivit ett resvant folk och med
den stabila ekonomiska utvecklingen som
man kan vinta kommer folk att soka sig
allt lingre bort. Langresorna blir ju allt bil-
ligare”.

8

Resebranschens struktur har ocksa for-
andrats radikalt sedan slutet av 70-talet.
Medan marknaden férr nidstan helt domi-
nerades av resor till Medelhavsomradet och
andra traditionella charterresmél — foretra-
desvis arrangerade av t ex jittarna Vingre-
sor och Fritidsresor — har det nu ocksa vux-
it upp en flora av specialresebyraer dir t ex
Gullivers varit pionjiren nir det galler exo-
tiska resmal.

Det blir ocksa allt vanligare med kryss-
ningssemestrar och pa andra kontinenter,
som Nordamerika och Asien, gor masstu-
rismen sitt intdg. P4 grund av bl a dollarns
forsvagning (som ger billigare flygbrinsle
och ligre lokala kostnader) ar ett charter-
paket till Floraida numera bara nagon tu-
senlapp dyrare in att resa till Kanariedarna.

Langresor okar

Svenskarna spenderade forra dret omkring
1,7 miljarder kronor pa lingresor jamfort
med 5,3 miljarder pa charter och 2 miljar-
der pa bussresor.

»Jag tror vi kommer att fa en rejil ok-
ning 1 lingresandet i takt med att avregle-
ringen av luftfarten leder till ligre flygpri-
ser”, siger Lalle Bergenholtz, VD f6r Gul-
livers Resebureau.

Han papekar att avregleringen ocksa far
effekter pa nirmare hall, vilket kan gora
det billigare att flyga reguljirt inom Euro-
pa. SAS och British Airways véntas i vér fa
konkurrens av brittiska Air Europe pa tra-
fiken mellan Stockholm och London, som
idag anses vara en av virldens dyraste flyg-
linjer riknat i kronor per kilometer.

Finansminister Kjell-Olof Feldts skatte-
reform — som vintas ge den ekonomiska
tillvixten i Sverige en rejil skjuts fran och
med 1991 — ir en annan anledning till att de
som siljer resor hyser optimism infér 90-
talet.

For tio ar sedan var laget ett annat. Nar
oljekrisen slog till och exportmarknaderna
forsvann for manga svenska foretag tog
forst Thorbjorn Filldin och sedan Olof
Palme till storsliggan mot konsumtionen
via successiva devalveringar av kronan.
Och nir medelsvensken upptickte att real-
l6nerna bérjade sjunka drog man in pa re-
sorna. Samtidigt fick reseniren allt mindre
for sina kronor utomlands.

Aterhimtning
Toppéret 1978 reste 1,25 miljoner svenskar
pa charterresa frin ndgon av vara flygplat-
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ser enligt luftfartsverkets statistik. Fem ar
senare hade resandet minskat med en tred-
jedel till 820 000 personer.

Sedan dess har det skett en betydande
iterhamtning. Forra &ret Overtriffades
1978 ars siffra for forsta gangen och da dkte
1,4 miljoner ut. Varfér denna 6kning?

Det var den rekordkalla sommaren 1987
som gjorde att manga inte ville riskera att
semestern 4n en gang regnade bort och dir-
for valde solsikra resmal. Bolagen byggde
ut sin kapacitet sa kraftigt forra dret att de
var tvungna att gi ut med stora annons-
kampanjer och sinka sina priser i borjan av
hosten for att fylla sina flygstolar.

“Mainga reducerar sina program infor
1989 for att anpassa sig till en stagnerande
efterfrigan”, tror Anna-Lena Jansson,
kanslichef pa Svenska Resebranschens For-
ening.

Hon menar att det traditionella charter-
resandet, dvs till linderna runt Medelhavet,
nu verkar ha nitt sin kulmen, iven om
langresandet ser ut att oka.

”Men 6kningen dir ir knappast sd stor
att vi kommer att fi en rejil uppging i det
totala nojesresandet”.

Storstader populira

En annan {6rindring i privatresandet under
80-talet ar att veckoslutsutflykter till de eu-
ropeiska storstiderna — och till och med
New York — blivit mycket populira. Hela
marknaden (inte bara weekendresor) var
1988 vird ca 600 mkr. Paristrafiken, som
nistan forsvann efter att den franska rege-
ringen inférde visumtvang 1986, ser ut att
kunna gora en ordentlig comeback efter att
inresorna nu slippts fria igen for svenska
turister.

Samtidigt ir resorna 6ver Alands hav till
Mariehamn, Abo, Nadendal och Helsing-
fors stadda i snabb 6kning. Forra aret reste

5,8 miljoner passagerare bara med de stora
rederierna Viking Line och Silja Line, rik-
nat som antalet enkelresor.

“Det har r en alternativ typ av semester
som blir allt populdrare. For bara 7-800
kronor far man ett skont avbrott i var-
dagen”, noterar Hans Bickman, ansvarig
for rederiprodukter pa S] Resebyra.

Vilka ar det dd som reser? Enligt foretri-
dare for branschen ar det med tanke pa bl a
klimatet naturligt for oss svenskar att ge
oss ut i virlden med jimna mellanrum.
Miénga finansministrar har ocksd genom
dren suckat Gver resultatet — ett envist un-
derskott i det s k resevalutanettot (skillna-
den mellan vad svenska turister spenderar i
utlandet och vad utlinningar spenderar har
1 landet) pa kring 10 miljarder kronor om
aret.

Trotta pa Medelhavet

Johan Ekegren siger att speciellt folk i den
yngre medelaldern rest sig mitta pa desti-
nationerna kring Medelhavet.

”Ju mer man reser desto lingre bort flyt-
tar man resmalen. Man vill uppleva nagot
mer in Medelhavet. Diarfor ser vi kraftiga
okningar pa Australien, Thailand och iven
USA”. |

Ungdomarna, som oftast ”kan” Europa
efter ett par tigluffningar, vill ocksa vidga
sina vyer och se nigot mer in hemmakonti-
nenten. Barnfamiljerna ir diremot en
grupp som skurit ner sitt resande under 80-
talet 1 takt med att de fatt det kirvare eko-
nomiskt.

Dirfor satsar ocksa flera researrangérer
just pa den hir malgruppen, med rabatter
och annan sorts bear%etning.

Overhuvudtaget har marknaden for pri-
vatresor blivit mer attraktiv pi sistone i
samband med att affirsresesektorn inte

lingre ar lika lukrativ. Under flera ir pa 80-

AVGANGSSTATISTIK

talet har resebyrierna kunnat leva h()%t pa
att affirsresenirerna blivit fler i samband
med niringslivets internationalisering.

Stagnation

”Men nu mirker vi ett 6kat intresse frin
niringslivet for att spara pengar p3 affirsre-
sandet”, siger Ingemar Akesson pi SJR.
Han ulligger att pristrenden snarast gar
nedit nar det giller affirsresor och att
branschen stagnerar.

“Dirfor ir det inte sd konstigt att de sto-
ra resebyrikedjorna gir hart in for privat-
resandet. Det 4r dir man riknar med den
stora tillvixten framover”, siger Lalle
Bergenholtz pd Gullivers.

I ar har ocksi tillkommit ett nytt stort
svenskt charterbolag, Géteborgsbaserade
Always, som startats av Scanair, S] Reseby-
ra och Travel Management Group (TMG)
dir SAS kontrollerar 30 procent.

”Vianser att det finns bade underlag och
I6nsamhet f6r ett nytt bolag”, siger
TMG:s VD Magnus Wahlback.

Sa har det minsann inte alltid latit fran
TMG:s sida. Man slutade som bekant med
att silja privatresor for nigra ir sedan for
att koncentrera sig pa affirsresorna. Nu ir
man tillbaka i detta segment. En utveckling
som, med all tydlighet, visar att SJR gjorde
ritt att inte folja efter TMG och ocksa sluta
silja privatresor. Inom SJR ir traditionen
obruten och kompetensen hég.

Ett annat led i omstruktureringen av
privatresebranschen ir att danska Spies for-
virvat Tjireborg och dirmed bildat Nor-
dens storsta resekoncern. Idag dominerar
SAS-igda Vingresor den svenska charter-
marknaden. Foretaget hade 1988 35 pro-
cent av forsiljningen mot 24 procent for
Fritidsresor, 18 procent fér Atlas, 16 pro-
cent fér Spies och 6 procent for Royal

Tours.
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Statistik for charteravgangar 1978-88 (killa Luftfartsverket).

1978

1979 1980

140 mil
1,23 milj, 2
1,04 milj. 1,00 mil;.
820,000 846.000 865.000
PR
1981 1082 1983 . 1034 . 1985 o986 1987 1988
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Semesterresandets utveckling under de gangna tio éren.




ALWAYS

Forsaljningen dr igang

Nu bar “Always-tiget” kommit upp i fart. Huvudkontoret i Goteborg
dr pd plats i sina nya lokaler, datasystemet finputsas, katalogen ligger pd
SJR-diskarna och kickoffen dr avklarad.

ORSTA AVGANGEN, Rom 1 mitten av |

mars, nirmar sig med stormsteg. Var-
och sommarprogrammet omfattar 25 olika
resmil. Bland destinationerna hittar vi
London, Paris, Nice, Mallorca, Costa del
Sol, Riccione, Rom, Porto Verde, Korfu,

‘Sousse, Tunisien, Kreta, Kos, Rhodos, Cy-

MIKAEL STENBERG

pern, Kanariebarna m m.

Malgruppen ir semester- och konferens-
resenirer mellan 30 och 70 ar. Avgingar
fran Arlanda, Goteborg och Malmé. Gote-
borg och Malmé kommer emellertid inte

Always samlade ledartrojka. Frv Lennart Westling (Vd), Ake Larsson, P-G Erlandsson och Bo Berglind

I
att ha direktavgang till riktigt alla semeste-
rorter.

Vi ir mina om att ha en mycket hog kva-
litet,” siger Always P-G Erlandsson som
ir en verklig veteran inom privatresor. P-G
ir ndjd med Always prisniva.

*Tamfor oss girna,” siger han. ”Vi ar of-
tast billigast”.

Always flyger med Scanairs moderna
DC10 med plats fér 374 passagerare. For-
utom att dessa maskiner har plats for fler
passagerare sa 6kar komforten. Utbudet av

(sales promotion) med var sin Always-flygbjérn i handen.

JRLINKOPING

Affirerna gér bra i Linkoping. Det beror pd ett gott kundunderlag och
duktig personal. Med bjilp av “jippon” okas forsaljningen ytterligare.

SAL]ER MEST AV Fritidsresor inom hela
SJ Resebyra. Skickar ivag flest resendrer
och bilar med Scandinavian Seaways.
Storst i Skandinavien pa Viking Line. Basta
kund hos SJR Tours. Ja, de goda forsilj-
ningsresultaten hos SJR i Linkoping kan
staplas pa varandra.

Det finns méinga forklaringar till att SJR
Linkoping gor sa bra ifran sig. Forst och
frimst dr traditionen ling vad galler forsil}-
ning av privatresor, grupper och konferen-
ser. Detta har blivit nigot av en specialitet.
Vidare ir kundunderlaget gott.

“Detta ir en tjinstemannastad dir folk
har hyggliga inkomster och dirmed ett mer
kvalificerat resande,” forklarar Hékan
Winslow, CRBR i Linképing.

Sammanlagt har detta kontor 27 medar-
betare. Atta av dem siljer privatresor och
tre arbetar med grupp- och konferensresor.

10

Just det senare omradet, grupper och kon-
ferenser, ir man extra duktiga pa. Att silja
denna typ av arrangemang med vinst kri-
ver en hel del arbete. I Linképing har man
satt noggranna for- och efterEalkyler 1sy-
stem. Genom att rikna med stor omsorg
gir det att silja lonsamt.

»Sirskilt efterkalkylerna ar viktiga,” po-
angterar Hakan. ”Det giller att skaffa sig
underlag fér framtida bedémningar.”

Du har kanske redan list om SJR 1 Os-
tersund. Dir tillimpas redan de tankar om
ett bassortiment som nu sitts i system. Inte
heller i Linkdping ir denna tanke ny. Aven
hir har antalet producenter vars produkter
som siljs reducerats.

»Vi ar alla mycket medvetna om vilken
produktion som ir bra, Iénsam och enkel
att silja,” summerar Hakan Winslow.

Jippon ir viktigt fér privatforsiljningen.

taxfree ir mycket bra, si ocksa underhall-
ningen ombord. Fér oss pa S] Resebyra in-
nebir Always ett vilkommet komplement
till Fritidsresor och Royal Tours.

SJR kommer att svara for en betydande
del av Always-forsiljningen. Always pro-
ducerar totalt fér 100.000 resenirer under
1989. Man siljer dven via tre egna butiker
(Goteborg och Malmé har ppnat, Stock-
holmsbutiken gor det snart).

Always bygger vidare pé de kvalitetkon-
cept som P-G Erlandsson och Ake Larsson
en gang lanserade pa Atlas. Detta yttrar sig
bland annat i kunnig personal ute pé res-
malen. Vad sigs om Gunnar Berghok i
London, Lillemor Huhgg pa Mallorca och
Gunilla Akerberg i Paris? Den samlade
kompetensen ér stor.

Ombkring 80 personer ska arbeta ute pa
de olika resmilen. De birande idéerna bak-
om Always ir en hog produktkvalitet, bas-
ta flyg och destinationsservice, starka och
trovardiga dgare samt en professionell or-
ganisation.

”Nu giller det att silja”, siger P-G Er-
landsson uppmuntrande. "Utnyttja de for-
delar vi erbjuder i argumentationen.”

Minga fordelar

Till dessa fordelar hor en boka-tidigt-ra-
batt. Alla som bestimmer sig fore den 15
februari far 200 kronors avdrag pa alla tur-
kosmarkerade avgingar i prislistan. Oppet
kop ir en annan viktig ingrediens i den to-
tala koptryggheten. En kund kan angra sin
bokning inom 15 dagar, dock senast 30 da-
gar innan avresan.

Jag ir ndjd med vér katalog,” siger P-
G Erlandsson och pekar pd att man gjort
allt for att beskriva hotellen arligt.

Vidare erbjuds bra barnrabatter. Infants
under tvi r aker gratis och de som ar mel-
lan tvi och elva ar erbjuds bra villkor.
Aven ungdomar ej fyllda 18 ar har méjlig-
het att dka med rabatt.

»Glom heller inte att Always-biljetten
ger 30 procent rabatt om du tar tag till fly-

get,” paminner Erlandsson.
PER ERIKSSON

Bland de raest spinnande arrangemangen
mirks en stor privatresemissa den 29 janu-
ari. Hela den nya simhallen 1 Linkoping —
en miljo som inte minst inbjuder till bad
och semester — har hyrts in. Har far beso-
karna stifta bekantskap med SJR-medarbe-
tarna och en mingd leverantorer. Fritidsre-
sor, Always, Globetrotter och Gullivers
tillhér dem som finns pa plats med egna
montrar.

Vi tar ut en liten entréavgift och ull-
sammans med bidragen frin utstillarna in-
nebir det att vi sjilva *bara’ svarar for arbe-
tet,” berittar Hikan vidare.

Vi dterkommer i en kommande utgiva
av Inblick med ett litet utforligare reporta-

ge om resemassan.
| PER ERIKSSON
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En barlig kryssning

PIGGAR UPP

Privatresor dr detsamma som en
harlig kryssning for méanga resend-
rer. For att inte tala om konferen-
ser till sjoss. Bade Viking Line och
Scandinavian Seaways bjuder pd
stora nybeter under vdren.

‘T ET AR OMOJLIGT att skriva om privat-
Dresor utan att sirskilt trycka pa kryss-
ningarna. Fler och fler upptacker hur har-
ligt det ar att aka pa en minisemester med
bat. For att inte tala om limpligheten for
en lyckad konferens.

Trafiken mellan Sverige och Finland
bara okar. Rederierna skaffar sig allt mo-
dernare och finare batar. En utveckling
som definitivt spelar resendrerna i hiander-
na. Kvalitén 6kar genom konkurrensen
och priserna ir mycket rimliga.

”Under 1988 reste 3,8 miljoner passage-
rare med oss pa Viking Line,” siger rederi-
ets vice VD Boris Ekman. ”Okningstakten
ir 6,6 procent, nistan dubbelt si hog som
for branschen i 6vrigt.”

Viking expanderar

Boris Ekman ser med tillforsikt pa framti-
den. Under 1989 kommer Viking att sjosit-
ta tre nya fartyg. M/s Athena borjar i mars
att kryssa mellan Stockholm och Marie-
hamn pi Aland. M/s Amorellas systerfar-
tyg m/s Isabella kommer till sommaren. I
host levereras s det storsta av de fyra be-
stillda fartygen, som ska trafikera Helsing-
fors och Abo.

“Idag siljer vi inte en transport utan sna-
rare en totalupplevelse,” menar Boris Ek-
man vidare.

Just m/s Athena bjuder pa en sirskilt

FL

Etableringen av Sun Trip Semes-
terbutiker kommer att fortsditta un-
der 1989. Bide marknaden och le-
verantorerna har sett med gillande
pd vdra bada semesterbutiker.

SUN TRIP SEMESTERBUTIKER dr S] Reseby-
rds egna semesteraffirer. I dessa butiker,
som ir avskilda frin ”ordinarie” SJR-kon-
tor, ligger tonvikten pa charterresor. Aven
om konceptet ir nytt sa stir det redan klart
att etableringen ir en rejil succé.

Det var i somras, 6 juni nirmare be-
stimt, som den forsta butiken slog upp
portarna for allminheten i Sundsvall. Det
blev nigot av en mjukstart, eftersom de
flesta di redan har bokat sina sommarre-
sor.

Det var vad man da trodde. I sjilva ver-
ket visade det sig ga bra att silja ocksa nira
inpa avresedagen. En mingd lokala aktivi-

INBLICK, JANUARI 1989

Scandinavian Seaways (fore detta DFDS

Tor Line) bérjar trafikera Goteborg—Amsterdam den 23 februari.

"En bra weekendresa,” stiger foretagets Michael Jonasson.

S{)énnande reseupplevelse. Det ir ett speci-
albyggt kryssningsfartyg med stor konfe-
rensavdelning (plats for 460 gister). Bland
nyheterna mirks stora fonster med sjout-
sikt frin konferensavdelning och sviter. De
fyra sviterna har panoramatonster mot fér-
en och 70 lyxhytter ir utrustade med
bursprik.

Pa detta kryssningsfartyg finns det san-
nolikt fler aktiviteter 4n pi nigon annan
bat. ”Réda Lund” ir ett nojesfilt och vida-
re finns det ett sportdick med exempelvis
golfutslag.

Scandinavian Seaways bjuder pi en an-
nan nyhet, den hollindska metropolen
Amsterdam. Detta rederi ir inte nytt, utan
bakom det nya namnet déljer sig gamla
DFDS Tor Line. Den 23 februari kér man
iging rutten Goteborg—Amsterdam.

”Jag tror detta ar en efterlingtad nyhet
for alla Autobahntrotta sommarresenirer,”

Framgangar foder

siger rederiets marknadschef Michael Jo-
nasson.

Fartyget (Tor Scandinavia) kommer att
gora en dubbeltur i veckan frin Skandi-
hamnen i Géteborg till Amsterdam. Resan
tar ett dygn. Fram till sista maj ar det av-
gang Goteborg torsdag kl 19.00 (ankomst
Amsterdam fredag kl 18.00). Aterresa sker
l6rdag kl 14.00 (hemkomst séndag ki
14.00). En weekendkryss inklusive tre
6vernattningar kostar fran 695 kr.

Scandinavian Seaways gér nu stora in-
vesteringar 1 sin flotta. Dana Gloria och
Winston Churchill férlings och rustats
upp. Siljas Finlandia har férvirvats.

Till 6vriga Scandinavian Seaways-rutter
hor Képenhamn-Oslo, Esbjerg—Harwich,
Esbjerg-Fir6arna och Hamburg-Harwich.
Aven kryssningar till Nordkap och Lenin-

grad kommer att finnas pa pro%é?{?l{ﬂ&%ON

RSUN TRIP

teter gav forsiljningen skjuts redan fran
bérjan.

Nu har ytterligare en butik startat. Sun
Trip, som slog upp portarna den 1 oktober,
finns i Luled. Ett samtal med Anna Sand-
gren 1 Sundsvall och Britta Jordéus i Lulea
ger vid handen att folk definitivt har upp-
tickt de nya butikerna.

Vi haller som bist pa att leta lokaler for
ytterligare nya butiker,” avsléjar Bengt
Victorin pi RBM. “Malsittningen ir att
kunna starta 4-5 nya butiker under aret.”

En av framgingsfaktorerna ir just bra
geografiska ligen. Mycken méda liggs pa
att hitta centralt placerade lokaler. En an-
nan nyckel till framgéang ir bra produkter.
Férutom den egna SJR-produktionen siljs
Fritidsresor, Royal Tours, Always med fle-
ra. Den som efterfrigar reguljira biljetter
hénvisas till ortens SJR-kontor.

Det ir ingen tvekan om att Sun Trip hal-
ler pd att etablera sig som framtidens se-
mesterbutik.

PER ERIKSSON
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JATTEROLIGT

Man triffar glada, positiva och res-
lystna manniskor. Ingen dag dr den
andra lik. Det dr bara ndgra dsik-
ter om jobbet fran de privatrese-
saljare som Inblick pratat med. Ge
besked och lova inte for mycket, ly-
der riden for att ytterligare for-
battra forsaljningen.

AR AR FRAGORNA som Inblick stillde

till tio privatreseforsiljare hos SJR
over hela landet: Vad ir roligast med att
silja privatresor? Har du nigot bra tips att
delge dina forsiljarkollegor i 6vriga delar
av landet?

Brita Joderus, SJR Sun Trip, Luled

”Allra bist tycker jag om att silja charter-
resor och paketresor till privatpersoner.
Annars miste jag siga att jag tycker att hela
privatreseomradet ar jitteroligt.”

“Det enda tips jag kan ge ir att resa sa
mycket som mojligt sjilva. Det finns ga-
ranterat inget som fungerar battre dn att
kunna beskriva ett resmél dar du sjalv va-
rits’

Ewa Gronlund, SJR Umea

”Det roligaste som finns ir att hitta nagot
som kunden kanske inte tinkt pa fran bor-
jan, men som han eller hon tycker ir jatte-
bra. Allra bast ir det nir kunden hor av sig
med berdm efter resan.”

”Var irlig. Den hir branschen bara svil-
ler och svaller. Tyvirr innebar det att en
del lovar mer in de kan hilla. Det skall vi
inte gora.”

Peter Hellstrom, SJR Vasagatan, Stock-
holm

”Man siljer sa manga olika produkter, och
fir dirmed en stor produktkinnedom. Det

att salja privatresor

ir nyttigt. Dessutom triffar man sd mycket
folk.”

»Alla har vil sina specialare, men nagot
som jag tycker ir bra ar mojligheten till 5p-
pet kép. Det binder upp kunden utan att
affiren ir avslutad.”

Bob Jensen, SJR Kristianstad

”Arbetet ar sig aldrig likt frin dag till dag
och fran resa till resa. Sedan ir det alltid ro-
ligt att mota glada manniskor som skall ut
och resa.”

”Svart med tips. Att tala till kundens la-
tenta behov ar vil nigot som varje forsilja-
re lir sig. Annars tycker jag resandet blivit
sd individuellt att det inte finns nigra stan-
dardtips.”

Mona Grandin, SJR Kalmar

”Alla privatresor ir egentligen det roligaste
med hela jobbet. Man kan vara lite mer
flexibel, har vildigt mycket att erbjuda
kunden.”

”Att resa. De platser man varit pé sjalv
ar det en enorm skillnad att silja. Jag vagar
lova att det mirks mycket vil i antalet salda
resor for de flesta.”

: &
Cecilia Berlind, SJR Halmstad

” Att man har kontakt med folk.”

“Det giller val helt enkelt att kunna si
mycket som mojligt om varje resmél. Man
kan resa sjilv, lisa i broschyrer, lisa boc-
ker, ja vad som helst, sé linge man fir mer
kunskap. I dag gir det inte att gena nir-
man siljer en resa. Det slar tillbaks direkt.”

Susanne Himan, SJR Uddevalla

”Det bista ar att folk 4r sa positiva nir de
skall ut och resa. Roligt dr det ocksa nir né-
got man sjalv raknat ut gar 1 lds och kunden
blir n6jd.”

”Limna aldrig kunden 1 ovisshet. Ge de
besked som finns att ge och gor det snabbt.
Fraga kunden. Lamna alltid alternativ som
kan gora resan bittre.”

Christina Axelsson, SJR Goteborg

”Att hela jobbet ir positivt. Vi siljer en
upplevelse. Vi planerar, ligger upp resan,
fixar och donar. Det ir nistan som att resa
sjalv varje ging.”

”Stall fragor till kunden. Lir kunden tala
om vad det egentligen ir han eller hon vill
ha. Det storsta misstaget du gor ér att for-
soka silja pd nigon ndgot han eller hon
egentligen inte vill ha. I varje fall nir det
galler resor.”
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