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Telle Tuominen, Turun ammattikorkeakoulu

Online-varaukset ja -maksut ovat tiata paivaa

OSA MATKAILUYRITYKSISTA muistaa vield hammennyk-
sen parin vuosikymmenen takaa. Mikd ihmeen Internet?
Eikd muka paperiesite, katalogissa oleva mainos, puhelin
ja faksi riitd markkinointiin ja varausten tekoon? Ajan myo-
ta lusikka oli otettava kauniiseen kadteen - tilattiin kotisi-
vut. Viimeistddn nyt on seuraava digiloikka ajankohtainen
ainakin yksittaismatkailijoista elaville yrityksille: useimmat
asiakkaat haluavat varata ja maksaa matkapalvelunsa ver-
kossa, monet mobiilisti. Visit Finlandin 2017 teettdman

tutkimuksen mukaan esimerkiksi Iso-Britanniassa, Rans-
kassa ja Kiinassa jo n. 75 % matkavarauksista tehdaan on-
line, ltaliassa perati 91 %. Online-varaus edellyttas, etta
tuotekuvaus on kunnossa eli tuotteella on nimi, sisaltoku-
vaus, hinta, tarjonnan ajankohta ja paikka, edustavat valo-
kuvat seka halutut kieliversiot.

YRITYKSELLA ON POHDITTAVANA USEITA VAIHTO-
EHTOJA:

1 Yksi vaihtoehto on oma online-varausmahdollisuus
ja sopimus luotettavan maksuvélittdjan kanssa omilla
kotisivuilla. Tallaisia ratkaisuja tarjoavat useat toimijat,
esimerkiksi Hotellinx, Kouta-varaus ja Joiku Booking.
Kun kapasiteetti saadaan myytya yrityksen omien ko-
tisivujen kautta, ei valittéjalle tarvitse antaa komissio-
ta. Kannattavuuden nakdkulmasta tdma voi olla pa-
ras ratkaisu. Jotta asiakas |6ytaisi kotisivusi, kannattaa
panostaa sivujen sisadltéon, hakukoneoptimointiin,
Google Adwords -hakusanamainontaan, kohdennet-
tuun Facebook-mainontaan ja nakyvyyteen esimerkik-
si VisitFinlandin MyStay-portaalissa.

Mikali tavoittelet kasvua kansainvalisilla markkinoil-
la, voit tehda sopimuksen jonkun suuren online-mat-
katoimiston kanssa (ns. OTA eli Online Travel Agen-
cy), kuten majoituspalveluiden osalta Booking.com
tai Expedia ja retkien tai aktiviteettien osalta Viator.
Ndissa portaaleissa on miljoonia kavijoitd, mutta usein
myos tiukat sopimusehdot. Valittdja ottaa palkkion
myynnistd, esimerkiksi Booking.comin osalta se voi
olla 15 %.

Mikéli yritykselldsi on lisdksi omaa myyntia tai kaytat use-
aa OTA-kanavaa, on pidettava itse huolta siitd, ettei ta-
pahdu tuplabookkausta eli ettei esimerkiksi itse myy sa-
maa huonetta puhelimitse, jonka toinen asiakas on juuri
varannut Booking.comin kautta. Mikali haluat hyddyntaa
useampaa OTA:a, voit tehda sopimuksen erikseen mak-
savan palvelun kanssa, kuten My Allocator -kanavahal-
lintajarjestelma, jolloin eri varauskanavia saa hallittua
yhdesta paikasta. Pienelle palveluntarjoajalle jakamista-

28

louskin voi tarjota kanavan. Esimerkiksi Airbnb:n kautta
voi myyda majoitusta pienta palkkiota vastaan.

Mikali haluat automatisoida kerralla monia toimintoja
yhteen tietojarjestelmaan, kannattaa harkita kokonais-
valtaista kaupankdyntiratkaisua, esimerkiksi islantilaista
Bokunia, sveitsildista TrekkSoftia tai suomalaista JOH-
KUa. Naissa jarjestelmissa on mahdollista hoitaa vara-
us- ja maksuliikenne, viestien lahettdminen asiakkaille,
hinnoittelu sekd myynnin seuranta yhdessa paikassa.

SuoMa-hankkeessa tutustuimme JOHKU-jarjestel-
maan, koska vuoden 2017 lopulla se oli ainoa, joka
tarjosi suomenkielistd palvelua. Mainittujen jarjestel-
mien etuna on se, ettd ne taipuvat hyvin niin majoi-
tus- kuin retki- ja aktiviteettipalveluidenkin myyntiin.
JOHKU ja Bokun mahdollistavat myods tehokkaan ris-
tiinmyynnin eli voit tehda keskindisid sopimuksia vaik-
kapa lahialueen yhteistydyritystesi kanssa siitd, etta
tarjoat kotisivuillasi my®s heidan matkailupalveluitaan
(ks. artikkeli matkapalveluyhdistelmistad tassa julkai-
sussa: yrityksestasi saattaa ristiinmyynnin kautta tulla
lain mukaan matkanjarjestaja) tai esimerkiksi retkeily-
varusteita, karttoja tai matkamuistoja. Asiakas voi nain
ostaa helposti samalla kerralla myds muiden yritysten
tarjontaa ja yrityksesi saa siitd komission automaatti-
sesti tietojarjestelman tilittamana. Asiakas tulee siis
esimerkiksi Google-hakukoneen, Gofinlandin tai Ret-
kipaikka-portaalin kautta kotisivuillesi, joihin on yhdis-
tetty JOHKU ja maksuvalittdjaksi Bambora.

Halutessasi voit joustavasti lisatd verkkokauppatar-
jontasi kansainvalistd nakyvyyttd yhdistamalld erik-
seen maksavan MyAllocator-palvelun kautta myos
kansainvalisia OTA-kanavia. Talldin maksat tehdyista
kaupoista JOHKUIle, Bamboralle, MyAllocatorille seka
OTA-kanaville. Toisaalta saavutettu nakyvyys on niin
suuri, etta voit oletettavasti luopua perinteisistd mark-
kinointitavoista. Sdastat myds paljon aikaa, kun paivitat
tuote- ja hintatietoja vain yhteen paikkaan. Voit jous-
tavasti kokeilla eri kanavia ja seurata, mistd kanavista
asiakkaat tekevét eniten varauksia. Kansainvalisiin ka-
naviin kannattaa miettia uutta tuotetarjontaa, silla ul-
komaalaiset ovat usein valmiita maksamaan tuotteis-
tetusta souturetkesta, avantouinnista tai vaikka pullan
leipomisesta. Mahdolliset sahkopostilla tai puhelimella
tulleet suorat varaukset voit sy6ttdad JOHKUun, jotta
kaikki varaukset ovat yhdessa paikassa. Voit upottaa
oman JOHKU-verkkokaupan kotisivuillesi syottamalla
itse tiedot jarjestelmaan JOHKUnN online-tuen avul-
la tai ostamalla verkkokauppasi perustamispalvelun


http://www.visitfinland.fi/wp-content/uploads/2017/12/Opitimizing-Digital-Channels-VF-Dec-2017.pdf?dl
http://www.visitfinland.fi/wp-content/uploads/2017/12/Opitimizing-Digital-Channels-VF-Dec-2017.pdf?dl
https://www.tieke.fi/pages/viewpage.action?pageId=37519567
https://www.mara.fi/sahkoiset-varauskanavat-eivat-edelleenkaan-mahdollista-taysin-vapaata-hintakilpailua
https://www.myallocator.com/
http://bokun.io/
https://www.trekksoft.com/
https://www.johku.fi/
https://www.johku.fi/
https://www.bambora.com/fi
https://www.bambora.com/fi
https://www.johku.fi/fi/hinnat

JOHKUIta. Bokun toimii pitkalti samalla periaatteella,
mutta yrityksesi maksaa kiintean kuukausimaksun riip-
pumatta myynnin maarasta.

Pieni yritys (esimerkiksi luontoaktiviteettien tarjoaja) saat-
taa parjatad ilman omien kotisivujen online-varausta te-
kemalld valityssopimuksen online-myynnistd  sovitulla
komissiolla toisen organisaation kautta. Talldin luontoak-
tiviteetteja tarjoavan yrityksen tarjonta 1oytyy esimerkik-
si valitun hotellin, incoming-toimiston tai alueellisen mat-
kailumarkkinointiyrityksen verkkokaupasta. Ensimmaisia

esimerkkeja on myds siitd, ettd alueelliset matkailumark-
kinointiorganisaatiot ovat kiinnostuneita kehittamaan on-
line-myyntiddn tekemalld sopimuksen esimerkiksi Bokunin
tai JOHKUn kanssa.

Mikali tuntuu liian ty6laalts etsia itse sopiva online-varaus-
ja maksuratkaisu, tiedustele esimerkiksi alueellisen matkai-
lumarkkinointiorganisaation kehityssuunnitelmia tai kokoa
muutaman yrityksen ryhma, jossa ldhdette yhdessa kehit-
tdmaan online-ratkaisua vaikkapa ELY-keskuksen yritys-
ryhméahankkeen kautta.

Susanna Saari, Turun ammattikorkeakoulu

Miten valmistautua ITB-matkailumessuille?

MUUTAMIEN HILJAISEMPIEN vuosien jalkeen messujarjesta-
jat ympari maailmaa raportoivat kasvavia naytteilleasettaja-
ja vierailijalukuja. Vuosittain maaliskuun alussa Berliinissa
jarjestettava ITB on maailman suurin matkamessutapahtu-
ma, johon osallistuu yli 180 maata, 10 000 naytteilleaset-
tajaa, 1000 huippuostajaa, 109 000 ammattilaista ja lahes
160 000 matkailusta kiinnostunutta asiakasta.

Messuille osallistuminen on kallis investointi ja osa
yrityksen markkinointia. Se liittyy markkinointisuunnitel-
massa markkinointiviestintdan eli osallistuminen voi olla
0sa mainontaa, myyntid, menekinedistdmista ja suhdetoi-
mintaa. Messusuunnitelma kannattaa tyostda muutamiksi
vuosiksi eteenpdin. Osallistumiselle voi olla erilaisia tavoit-
teita, esimerkiksi myynti ja myynnin edistdminen, uusien
asiakkaiden ja uusien markkinoiden ldytdminen tai uuden
tuotteen lanseeraus.

Jos yritykselld ei ole aiempaa kokemusta messuista,
voi ensimmadinen vierailu olla ns. tutustumiskdynti. Taman
aikana voi esimerkiksi tarkkailla kilpailijoiden tarjontaa ja
osastoja sekd asiakkaiden mielenkiinnon kohteita. Lisak-
si kannattaa osallistua asiantuntijaluennoille ja keratd eri-
laista materiaalia sekd ideoita oman yrityksen tulevaan
messuosallistumiseen. Myyntitapaamisia voi jarjestda il-
man omaa messuosastoakin. Kannattaa tutustua etuka-
teen naytteilleasettajalistaukseen ITB:n verkkosivuilla. ITB
tarjoaa "Speed dating” -nimelld mahdollisuutta tavata po-
tentiaalisia ammattilaisasiakkaita kuten matkanjarjestajien
edustajia. Muutaman vuoden aikana on ollut my6s mah-
dollista tavata ns. "Buyers Circle” -ostajia, joita on noin
1000. He tekevat ITB:ssa todella suuria ostoja, ja heidat
valitaan erillisen hakumenettelyn kautta.

Visit Finland on jo vuosia osallistunut ITB-messuille yh-
dessa toisten Pohjoismaiden kanssa. Yritys voi varata poy-
dan Visit Finlandin osastolta tai koittaa 16ytda synergiaa
joidenkin muiden suomalaisten yritysten kanssa ja varata
niiden kanssa yhteisosaston. Kolmas vaihtoehto on menna

teemalliselle osastolle tavoittelemaan tarkkaan maariteltyja
kohderyhmia, esimerkiksi seikkailumatkailijoita.

Messuille osallistuessa perusasioiden pitdd olla kun-
nossa: yrityksen kayntikortit painettuina seka verkkosi-
vut ajan tasalla kieliversioineen, tuotekuvauksineen ja ku-
vineen. Omat tuotteet ja palvelut on hyvd miettid myds
pitsauksen eli myyntipuheen muotoon. Mieti miten pystyt
kertomaan muutamassa minuutissa koukuttavasti tarjoo-
mastasi siten, ettd se houkuttelee potentiaalisen ostajan
keskustelemaan kanssasi lisaa.

SuoMa-hankkeessa paatettiin varmistaa, ettd kaikil-
la hankkeessa mukana olevilla yrityksilld oli mahdollisuus
keskustella potentiaalisten ostajien eli valittujen matkan-
jarjestdjien kanssa. Hanke jarjestikin kaksi erillistd work-
shopia Berliinissa, joihin osallistui yhteensa kuusi matkan-
jarjestajatahoa. Ajatuksena oli, ettd ensitapaamisen jalkeen
kontaktia on helppo jatkaa puolin ja toisin.
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https://vimeo.com/239988782
http://www.mavi.fi/fi/tuet-ja-palvelut/yrittaja-kauppa-teollisuus/yritystuet/Documents/yritysryhmaesite.pdf
http://www.mavi.fi/fi/tuet-ja-palvelut/yrittaja-kauppa-teollisuus/yritystuet/Documents/yritysryhmaesite.pdf
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